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  تعريف -١-١

. ن استيا فرد کارآفريک موسسه، گروه يو جامع در مورد کسب و کار  يفيتوص يا ، نوشتهيک طرح تجاري

ان، رقبا، منابع يک شرکت، بازار و مشتريا خدمات يدات يدر خصوص تول يقيدق يها يبررس ين طرح حاويا

 ين کارکردهايتر از مهم يکي. است... ا خدمات ويصول مح يو ابعاد فن ي، تکنولوژين مالي، منابع تاميانسان

کار  و ک کسبير در يدرگ يو خارج يتواند عوامل داخل ين مين آن، کارآفرين است که با تدويا يطرح تجار

ن است يا يطرح تجار يگر از کارکردهايد يکي. دينما يت خود بررسيفعال يها را بر روو اثر آن ييرا شناسا

دهنگان  ا واميگذاران  هيسرما يک طرح را براي يبر رو يگذار هيا عدم سرماي يگذار هيسرما که قضاوت در مورد

  .کند يل ميطرح تسه

ساير  .انتخاب شده استBusiness Plan عبارتي است که به عنوان معادل عبارت انگليسي  طرح کسب و کار

کسب و  رنامه تجاري، طرح تجاري، و برنامهب :گيرند عبارتند از هايي که معمولاً مورد استفاده قرار مي معادل

. اين عبارت به نسبت جديد است و همزمان با ورود مباحث مرتبط با کارآفريني در کشور مطرح گرديد. کار

سازد؛ لزوماً اين گونه  اندازي کسب و کار جديد را به ذهن متبادر مي هرچند در کشور ما طرح کسب و کار، راه

هاي غيرانتفاعي و دولتي کاربرد  هاي در حال فعاليت و حتي سازمان مورد شرکت نيست و طرح کسب و کار در

کند تعاريف مختلفي که براي  براي آنکه مشخص شود طرح کسب و کار چيست و چه هدفي را دنبال مي. دارد

 :دهيم آن ارائه شده است را در ذيل ارائه مي

بيني شده آن براي چند سال آينده را  شهاي پي سندي است که وضع موجود شرکت را بيان و برنامه •

 .نمايد ارائه مي

نمايد و به طور معمول شامل  سندي است که اقدامات شرکت را در يک دوره مشخص بيان مي •

 .ها استها و تحليل آن قطعيت ها و عدم فهرست دقيقي از ريسک

ب و کار اي يک کس ي جامع مکتوب است که به طور مشخص و روشن اهداف توسعه يک برنامه •

 .کند موجود يا جديد را تشريح مي

به صورت مختصر طرح کسب و کار بايد به سئوالات چه چيزي؟، چرا؟، چه موقعي؟، توسط چه  •

 .هاي روشني ارائه دهد کسي؟، و چگونه؟ پاسخ
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مدتي آن  مروري است کمي و کيفي بر سوابق يک کسب و کار و مالکان آن، اهداف بلندمدت و کوتاه •

 .هاي پيشنهادي براي رسيدن به اهداف و برنامهکسب و کار، 

ريزي است که اقدامات کسب و کار را براي يک دوره زماني  طرح کسب و کار يک سند برنامه •

 .دهد مشخص به صورت خلاصه ارائه مي

معمولاً  .کند کسب و کار موجود يا پيشنهادي را بيان مييک سند مکتوب است که جزئيات يک  •

شده براي  بيني شده و نتايج پيش شده، بازارهاي تعريف بيني انداز، وضع موجود، نيازهاي پيش چشم

 .دهند کسب و کار؛ اجزاي طرح کسب و کار را تشکيل مي

وسعه آن يا يک کسب و هاي ت هاي يک کسب و کار موجود، و برنامه شرح دقيقي است درباره برنامه •

 .هاي مالي بيني کار نوپا به همراه پيش

کند که يک کسب  شود بيان مي تهيه مي طرح کسب و کار که توسط مديران يا مالکان يک کسب و کار •

هايي  طرح کسب و کار دربرگيرنده بخش. يابد کند و توسعه مي و کار به مرور زمان چگونه رشد مي

 .مديريت، نيروي انساني، مالي، توليد، و بازاريابي: است نظير

پردازد که کسب و کار شما در آن فعاليت خواهد کرد و  سب و کار به تحليل بازار و صنعتي ميطرح ک •

 .دهد هاي بازاريابي، مديريت، و مالي شما به دست مي ارزيابي جامعي از برنامه

طرح کسب و کار سندي است که شما تهيه و در آن سوابق کسب و کارتان، وضع موجود آن، و  •

گذاران از شرکت  طرح کسب و کار اولين چيزي است که سرمايه. کنيد را بيان ميهاي آينده آن  برنامه

 .خواهند شما مي

طرح کسب و کار يک نوشته رسمي است که اهداف کسب و کار را تعيين، دلايل امکان تحقق اهداف  •

همچنين ممکن است . کند شوند را ارائه مي هايي که براي رسيدن به اهداف دنبال مي نامهرا ذکر، و بر

  .شامل اطلاعاتي درباره پيشينه سازمان و تيم مجري طرح باشد

هاي متفاوتي را  اند محدوده شود تعاريف مختلفي که براي طرح کسب و کار ارائه شده طور که ديده مي همان

کنند؛ از يک طرح ساده و خلاصه تا يک طرح جامع و دربرگيرنده تمام  ميبراي يک طرح تجاري تعيين 

آن چه مشخص . هاي کسب و کار و از طرحي با هدف دريافت وام تا طرحي براي اجرا درون سازمان جنبه

اي از اجزاي مرتبط به هم است که در  است اين که طرح کسب و کار حتماً مکتوب است، شامل مجموعه
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دهند، و اگرچه بر آينده تمرکز دارد و عمدتاً به بيان  بتاً کاملي از يک کسب و کار ارائه ميمجموع تصوير نس

  .پردازد، بايد گذشته و وضع موجود کسب و کار را نيز به خوبي منعکس کند ها مي برنامه

 مدل کسب و کار -٢-١

ابزاري است که ) شودکه گاهي اوقات از آن به نقشه يا طرح کسب و کار ياد مي (يک مدل کسب و کار 

اي خلاصهدل کسب و کار در واقع م. تواند درآمد و سود به دست آوردان و بنگاه تجاري به وسيله آن ميسازم

ريزي در دو مرحله د خدمات ارائه دهد و شامل برنامهاز روشي است که شرکت قصد دارد به مشتريان خو

اينکه سازمان چگونه طرح و برنامه (سازي و پياده) ددارد چه کاري انجام دهاينکه سازمان قصد (استراتژي 

  .است) خود را انجام خواهد داد

 :کند که يک بنگاه تجاري چگونهدر واقع مدل کسب و کار تشريح مي

  .مشتري خود را انتخاب کند •

 .هاي قابل ارائه را معرفي کندتفاوت و محصولات •

 .براي مشتري منافع ايجاد کند •

  .کند مشتري را پيدا و حفظ •

  .)راهبردهاي تبليغي و راهبردهاي توزيع(وارد بازار شود  •

  .اهداف آينده را معرفي نمايد •

  .منابع سازمان را هماهنگ سازد •

 .سود به دست آورد •

  :شودمدل کسب و کار با طرح چند سوال اساسي شناسايي مي

 مشتري کيست؟  •

 ارزش مشتري چيست؟  •

 اي مورد قبول به مشتري ارائه کرد؟ توان ارزش لازم را با هزينهچگونه مي •

 ها ايجاد کرد؟اشيه امنيت مطمئني در برابر رقيبتوان حچگونه مي •
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مدل کسب و کار نشان  .کندهاي اقتصادي تبديل ميهاي سازمان را به ارزشها و ايدهکار طرحمدل کسب و 

کند که شامل رآمد ميگاه در زنجيره ارزش کسب ددهند که يک شرکت چگونه با تعيين کردن جايمي

-اقتصادي، سرمايهها، مسائل عبارتند از کارآفريني، استراتژي باشد کهباره کسب و کار ميعات مختلفي درموضو

دهد که يک کسب اينکه يک مدل کسب و کار توصيح ميتر توضيح ساده .ها و بازاريابي استگذاري، عملکرد

تواند به ثبات لازم برسد تا جيره ارزش پيدا کند و چگونه ميزنتواند براي خود جايگاهي در و کار چگونه مي

مان و بنگاه با استفاده کنند که يک سازروشي معرفي مي در حالت کلي يک مدل کسب و کار را .درآمدزايي کند

  .تواند به ثبات لازم دست پيدا کند و درآمدزايي کنداز آن مي

  :ه موضوع استراتژيک زير تعيين کنندها مجبور هستند جايگاه خود را نسبت به سشرکت

 .تواند باشدچه کسي مي  مشتري شما •

 .توان به مشتريان انتخاب شده ارائه کردچه محصولات و خدماتي مي •

 .توانيم اين محصولات يا خدمات را به صورت کارآمد و موثر به مشتري پيشنهاد کنيمچگونه مي •

 :ردگييک مدل کسب و کار جديد به صورت زير شکل مي

 اند در اثر اهمال کاري با مشکل مواجههايي که ا هدف قرار دادن بخش جديد يا بخشب •

 با شناسايي نيازهاي جديد يا فراموش شده مشتريان  •

 هاي جديد براي توليد و تحويل، توليد محصولات جديد و يافتن مشتريان جديدبا يافتن راه •

هاي افزوده بيشتري نسبت به سايرگزينههدايت ارزش يک مدل کسب و کار موثر و قابل اجرا باعث خلق و 

هاي  اند ارزشاطشان را با سازمان شما قطع کردهاين مدل ممکن است براي مشترياني که ارتب. شودموجود مي

. هاي سنتي انجام کارها را کنار گذاردها و شيوهبيشتري به همراه داشته باشد يا ممکن است به طور کلي روش

هاي ثر و کارا نباشد زيرا رقيبان مدلممکن است مدل کسب و کار به علت تفکر نامناسب مواز سوي ديگر 

اند با اين وجود هاي پيشين وجود داشتههاي کسب و کار از زمانمدل. اندب و کار بهتري را گزينش کردهکس

هاي کسب و کار يت تمامي مدلما در نهاا. اندوناگوني مورد استفاده قرار گرفتههاي گهاي مختلف با نامدر زمان

اولين نام مطرح شده در اين خصوص . گيري زنجيره ارزش در يک کسب و کار هستندناشي از لزوم شکل
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-گيري زنجيره ارزش ميهايي که باعث شکلفعاليت. عني مايکل پورتر مطرح شدتوسط استاد دانش مديريت ي

 .توان به سه بخش تقسيم کردشوند را مي

هايي از اين ساخت و فعاليت  ، خريد مواد خام،مرتبط با درست کردن چيزي، طراحيهاي فعاليت •

 .دست

هاي فروش، توزيع محصولات جستجو و يافتن مشتري، داد و ستد هاي مرتبط با فروش چيزي،يتفعال •

 .و يا انتقال خدمات

 .ها و توسعه فناوريليات نظير منابع انساني، زيرساختپشتيباني عم •

ا هم هاي يک کسب و کار بتوانيم بفهميم که چگونه بخشريه و راه کار زنجيره ارزش ما مياز نظ گيريبا بهره

بيني حي محصولي جديد براي نيازهاي پيشيک مدل کسب و کار ممکن است با هدف طرا. شوندهماهنگ مي

  .خدمات تمرکز کند هاي بهتر توليد، فروش يا توزيع محصولات ونشده تهيه شود و يا ممکن است بر روي راه

هاي  ف است و مزيتيک مدل کسب و کار جديد و خوب اغلب اوقات حاصل ترکيب عناصري از هر دو طر

سازي در جريان زنجيره يند بهينهآفراتر از يک محصول جديد يا يک فررقابتي مختلفي را به همراه دارد که 

که در برابر رقباي بزرگي همچون فورد و به عنوان مثال مدل کسب و کار ابداعي شرکت تويوتا  .ارزش است

هاي مختلفي همچون ابتکار وتنوع در زنجيره ارزش آمد بر پايهموتورز موفقيت بزرگي به حساب مي جنرال

مارت نيز بر اساس موقعيت مدل کسب و کار شرکت وال . توسعه محصولات، مديريت فروش و ساخت بود

ها مورد هاي کسب و کار، در فضاي دات کامواژه مدل. بود ا و مديريت لجستيکهها، طراحي آنفروشگاه

نود فعاليت خود را  ههاي بسياري که تقريبا از اواسط دهدات کام. ت يافتاستفاده بيشتري قرار گرفت و عمومي

ها از ولي با اين وجود متاسفانه بيشتر آن. هاي کسب و کار خود برآمدنداز کرده بودند در مسير تغيير مدلآغ

   .ردونه رقابت خارج شدندگ

طبق گفته جان ماگارتا مدل کسب . هاي يک شرکت نيستکار چيزي جز آشکارسازي استراتژيمدل کسب و 

کسب و کار کننده اين است که يک يک استراتژي رقابتي توصيف. روندو کار و استراتژي رقابتي با هم پيش مي

که  توانند به کارايي بالايي رسيدهها وقتي ميسازمان. ام دهدبهتر از رقبا انج هايش راتواند فعاليتچگونه مي

  .برداري کنند ها قادر نباشند به آساني از آن نسخهساير شرکت
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کنند شابه به مشتريان يکساني ارائه ميهاي مصولات و خدمات يکساني را با شيوهها محزماني که تمامي شرکت

توان گفت که اين يک نوع رقابت با صراحت تمام مي. هد شدجذاب خواساختار آن صنعت تا حد زيادي غير 

هاي کند کساني که با مدلاينترنت به سوي نابودي هدايت مي ها را درفروشمخرب است که بسياري از خرده 

ز ساختن خدمات خود در گونه تلاشي براي متمايها هيچآن .کنندکار يکسان به سوي بازار حمله مي کسب و

اي که بايد دهند و ارزش افزودهد، محصولات و خدماتي که ارائه ميا و بازارهايي که وجود دارنهمورد مشتري

  .کنندداشته باشند، نمي

ع تصميم گرفتند کسب و کار خود را به قاند در واهايي را کسب کردهکه موفقيت  eBayتعداد کمي همچون

ار خوب فقط نبايد قدرتمند باشد بلکه بايد خلاصه يک مدل کسب و ک به طور. شيوه متفاوتي دنبال کنند

  .منحصر به فرد نيز باشد

 چشم انداز تاريخي -٣-١

هاي کسب اولين کساني که از واژه مدل .دهه پيش وارد ادبيات مديريت شد از سه واژه مدل کسب و کار تقريباً

د مفهوم ا اين واژه را در مورهآن. هستند ١٩٧٧و  ١٩٧٥هاي در سال Dottore و Konczal و کار استفاده کردند

سب و کار براي طراحي کليه هاي کاطلاعات مدلدر مديريت . ها به کار بردندسازي فرآيندها و دادهمدل

هاي ناوري اطلاعات که پشتيبان برنامهها ارتباطاتي جهت ساختن يک سيستم فها و لينکفرآيندها، وظايف، داده

  .برنامه کسب و کار در واقع نقشه کليات سيستم اطلاعاتي خواهد بود. شودکاري روزانه است، استفاده مي

کننده نقشه و طرح اري تشريحواژه مرتبط نزديک به مدل کسب و کار، معماري سيستم اطلاعاتي بود اين معم

  .ک سيستم اطلاعاتي با همه اجزا و ارتباط ما بين اين اجزاستيکلي 

  :هاي کسب و کار ارائه کرده اندتهيه مدل فهرستي از اهداف) ٢٠٠٠( اريکسون و پنکر

 هاي موجود در کسب و کاربراي آگاهي بهتر از مکانيزم •

 هاي آنساختار فعلي کسب و کار و فعاليت سازي اساسيبراي انجام تغييرات و بهينه •

 براي نمايش ساختار يک کسب و کار جديد •

هاي مورد استفاه توسط شيوه عهبراي کپي و مطال ه يک شيوه جديد در کسب و کار وبراي تجرب •

 ها رقيب
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 سپاري هاي برونبراي شناسايي موقعيت •

وضيحاتي ت مدل کسب و کار را سبکي براي محصول، خدمات، جريان اطلاعات، که مشتمل بر) ١٩٩٨( تيمرز

هاي مختلف کسب و کار و نقش هر يک، توضيحاتي پيرامون مزاياي بالقوه هريک از عوامل در مورد عملگر

  .کندثر در کسب و کار و اطلاعاتي در مورد منابع درآمدي است معرفي ميمو

فعل و انفعال : ندنکرا در ساختاري سه بعدي تعريف مي مدل کسب و کار) ١٩٩٨( ونکاترامان و اندرسون

هاي مجازي که به سختي بر به ها بر روي سازمانآن. ها و نفوذ دانشگذاريتري، ترکيب و آرايش سرمايهمش

مدل کسب و کار ساختاري براي ) ١٩٩٩( بر اساس نظريه سلز .سپاري وابسته هستند متمرکز هستندرونب

ره عوامل اقتصادي و نقش هر و جريان اطلاعات شرکت است و شامل توضيحاتي دربا محصولات، خدمات

عريفي از جريان دهنده تهاي مختلف و ارائهکننده منافع عاملسب و کار توصيفهمچنين مدل ک. باشديک مي

  .بالقوه درآمد و سود است

برداري  امل موثر در داد و ستد براي بهرهسازي عواهنگمدل کسب و کار را ترکيب و هم) ٢٠٠٠( آميت و زوت

ثر در داد و ستد و کننده رابطه عوامل موسازي ساختاري تشريحهماهنگ. اندهاي تجاري معرفي کردهاز موقعيت

  :داندمدل کسب و کار خوب را داراي دو ويژگي مهم مي) ٢٠٠٢( ماگرتا .باشدها ميترتيب آن

و  چه ارزشي دارد؟ از منطق و استدلال محکمي برخوردار باشد يعني بداند مشتري چه کسي است؟ •

 .تواند با ارائه ارزش به او کسب درآمد کندشرکت چگونه مي

 .ساز توليد سود براي شرکت باشدمدل کسب و کار بايد زمينه •

آورده است يک مدل کسب و کار در واقع يک " رهبري انقلاب" هامل در کتاب پر فروش خود تحت عنوان

 يک راهکار و. شود که در بوته عمل و آزمايش قرار گرفته استنظريه و راهکار کسب و کار محسوب مي

  :نظريه کسب و کار داراي چهار بخش اصلي است

 استراتژي اصلي  •

 منابع استراتژيک •

 ط مشتريان ارتبا •

 که ارزششب •
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منابع . استهاي اساسي فاوتموريت کسب و کار، محدوده بازار و محصول و تأعناصر استراتژي اصلي شامل م

ارتباط مشتريان شامل . است هاي اصليهاي اصلي و فرآيندهاي اصلي، دارايياستراتژيک شامل ويژگي

کنندگان، شبکه ارزش شامل تامين. گذاري استار قيمتع رساني، ارتباطات و ساختسازي و پشتيباني، اطلا پياده

  .تجاري است شريکان و همکاران

 :يک طرح کسب و کار بايد به سئوالات کليدي زير پاسخ گويد

 چه چيزي؟ •

 چرا؟ •

 چگونه؟ •

 چه کسي؟ •

 چه زماني؟ •

 چقدر؟ •

ه بايد در طرح کسب توان با استفاده از سئوالات ريز شده به نکات اساسي ک علاوه بر سئوالات کليدي فوق مي

 :و کار منعکس شود اشاره نمود

   چه چيزي؟

 هدف سازمان شما چيست؟ •

 يست؟چيا فرآيندهاي منحصر به فرد شما  خدمات، محصولات •

 اهداف اين خدمات، محصولات و فرآيندها چيست؟ •

 خواهيد به صورت متمايز انجام دهيد؟ چيزي را مي چه •

 چرا؟

 چرا سازمان شما متفاوت است؟ •

 شود؟ زمان شما موفق ميچرا سا •

 تواند بر موانعي مانند رقبا، قيمت بالا يا بازار کوچک فائق آيد؟چرا سازمان شما مي •
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 گذاران به شما اعتنا کنند؟ چرا بايد سرمايه •

 چرا بايد شرکايي با شما همراه شوند؟ •

 چگونه؟

 يابيد؟چگونه شما به اهدافتان دست مي •

 دهد؟ هاي هوشمند خود را گسترش مي ساني يا سرمايهآوري، نيروي ان چگونه سازمان شما فن •

 رسد؟چگونه به سودآوري مي •

 گيريد؟ يابيد و از رقبا پيشي ميمي را مشتريان خودچگونه  •

 چه زماني؟

 رسيد؟ چه زماني به اهدافتان مي •

 شود؟ چه زماني محصولتان بازرسي مي •

 شود؟ چه زماني محصول آماده فروش و ارايه مي •

 کنيد؟ به سود دادن ميچه زماني شروع  •

 افتيد؟ چه زماني سازمان خود را گسترش داده و به فکر محصول جديد مي •

 شود؟ چه زماني سازمان شما يک سازمان سودده مي •

 چه کسي؟

 مدير سازمان شما کيست؟ •

 از نظر شما افراد کليدي براي بقا و موفقيت چه کساني هستند؟ •

 ه کساني هستند؟چرقباي شما  •

 يا شرکاي شما کيستند؟گذاران  سرمايه •

 مشتريان شما چه کساني هستند؟ •

 چقدر؟

 ؟)هاي مختلف در بازه(کنيد چقدر سود توليد مي •



  محمد رضا حسيني بغداد آبادي: گردآورنده     با طرح تجاري شنايي آ
 

18 

 

 هزينه رسيدن به نقطه سر به سر چقدر است؟ •

 سرمايه اوليه چه قدر است؟ •

 هاي گسترش و توسعه چقدر است؟ هزينه •

 گذارانتان امتياز بدهيد؟ چقدر حاضريد به سرمايه •

. هاي کسب و کار است طرح کسب و کار مستلزم داشتن آگاهي کافي در مورد بسياري حيطه سازي يک آماده

هاي معنوي، مديريت زنجيره تأمين، مديريت عمليات، و  مديريت منابع انساني، علم مالي، مديريت دارايي

ها دانست که  اي از زيربخش توان طرح کسب و کار را به صورت مجموعه مي. ها هستندبازاريابي مهمترين آن

  .دده هريک، بخشي از موضوعات فوق را پوشش مي

 هاي کسب و کارانواع مدل -٤-١

کننده توزيع هايي هستند که توليدکننده و ياتر از شرکتهاي خدماتي پيچيدهسب و کار شرکتعموماً مدل ک

برپايي يک فروشگاه  داري است که شاملترين مدل کسب و کار، مغازهترين و ابتداييقديمي. خدمات هستند

  .باشددمات ميدر محلي با پتانسيل مناسب براي جذب مشتري و نمايش محصولات و خ

هاي که به فعاليت مدل کسب و کار توضيحي بر چگونگي اقدامات يک سازمان به صورت الگوي عمومي است

ها ارائه آنکه به مدل کسب و کار معرف مشتريان شرکت و محصولات و خدماتي است . شوداصلي تقسيم مي

دهي يک شرکت و نحوه درآمدزايي و تحصيل يک مدل همچنين اطلاعاتي درباره چگونگي سازمان .شودمي

  .گذاردسود در اختيار مي

همچنين . شوندها ترکيب ميکار براي هدايت تصميمات اصلي و مهم شرکت با استراتژي  هاي کسب ومدل

  .مشتري، بازار و فرآيند کسب و کار است کننده محصولات، خدمات،يک مدل توصيف

هاي پيشگام در اينترنت نيز شرکت. سته به فناوري هستندهاي کسب و کار واببه طور متداول بيشتر مدل

  .هاي موجود و آينده قرار دادندار خود را کاملاً بر پايه فناوريهاي جديد کسب و ک مدل

با  .ها به دست آورندزيادي مشتري را با کمترين هزينه تعداد توانندکسب و کارها مي ،تفاده از فناوريبا اس

  .اندتر شدهايتر و حرفهو کار به طرز قابل توجهي پيشرفتههاي کسب ها، مدلگذشت سال



  محمد رضا حسيني بغداد آبادي: گردآورنده     با طرح تجاري شنايي آ
 

19 

 

  :زسال گذشته عبارتند ا ٥٠موفق در  هاي کسب و کارانواع مدل

  کسب و کار موفق يهاانواع مدل: ١-١جدول 

 سال شرکت

 ۱۹۵۰ مک دونالد

 ۱۹۵۰ وتايتو

 ۱۹۶۰ پرمارکتيوال مارت و ها

 ۱۹۷۰ زيفدرال اکسپرس و تو

Blockbuster 

 Intel 

 Dell Computer 

 Home Depot 

۱۹۸۰ 

Southwest Airlines 

 eBay 

 Amazon.com 

 Starbucks 

۱۹۹۰ 

Google ،Yahoo ۲۰۰۰ 

هاي کسب ابداع هر يک از اين مدل .شدندها با مشکل مواجه کسب و کار ضعيف در دنياي دات کامهاي مدل

ما زمان در حال تغيير است و ا تواند مزيت رقابتي پايداري را براي شرکت به همراه داشته باشدکار ميو 

توان وجه به سير رشد زماني به خوبي ميبا ت. ها نيز بايد مدام در فکر تغيير مدل کسب و کار خود باشندشرکت

ها به بهره کرد همچنين گرايش سازمانهاي کسب و کار درک را در بهينه شدن مدل وري اطلاعاتتاثيرات فنا

  .هاي مبتني بر وب و اينترنت بيشتر بوده استبرداري از مدل

ها هماهنگي مدل کسب و کار با اولويتسرانجام اينکه موفقيت يا شکست يک شرکت در درجه اول به ميزان 

 .و نيازهاي مشتريان بستگي دارد

 مدل جديد کسب و کار -٥-١

جنرال موتورز گرفته تا  ها ازهاي کلاسيک و سنتي کسب و کار که ساختار مشابهي را به همه شرکتمدل

مديران برتر بايد . رفتند هاي بسياري با شرايط امروزي داشتند که از بينکردند مغايرتمايکروسافت ديکته مي
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جديد کردند بنابراين يک مدل موفقيت در آينده استفاده ميبراي اي هاي رهبري هدفمند و مدبرانهاز روش

هاي کليدي سازمان را مورد توجه قرار دهد و با استفاده آيد که بيشتر ماموريتکسب و کار زماني به وجود مي

از جريان دانش و اطلاعات توليد و مورد تاييد افراد زيادي قرار گرفته باشد نه اينکه به صورت خاص از سوي 

  .ادي حکم شودافر

 مدل کسب و کار براي بخش اصلي نوآوري در پروژه ها -٦-١

مدل کسب و کار تصويري از نحوه ايجاد ارزش اقتصادي يک نظريه و راه کار نوآورانه براي کاربر نهايي، براي 

هاي مورد نياز به دنبال دل کسب و کار با توجه به زيرساختم. شودشرکت و شرکاي تجاري محسوب مي

انتقال محصولات و خدمات به بازار   ها جهتبراي شرکتهاي ساده و مناسب براي مشتريان و سودمند  راه

 .است

مدل کسب وکار تبديل کننده نوآوري به ارزش اقتصادي معرفي شده است و براي تبديل شدن يک ايده و طرح 

 :ها و موضوعات شش گانه زير توجه کردو به مدل کسب و کار بايد به شاخهن

 ستراتژي رشدا •

 استراتژي رقابتي •

 مدل درآمدزايي •

  ساختار زنجيره ارزش •

 هاي بازاربخش •

  و مقاصد ارزشي اهداف •

  دلايل نوشتن طرح تجاري -٧-١

پذيري انجام يک کسب و  پذيري و توجيه ترين دليل نوشتن طرح کسب و کار، بررسي امکان اولين و شايد مهم

آفرين است که بايد نسبت به سودآور بودن فرصت تجاري پيش از هر کس ديگري اين خود کار. کار است

بيشتر کارآفرينان تصوري مبهم و کلي نسبت به خوب بودن يک فرصت دارند و . پيش رو اطمينان حاصل نمايد
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به واسطه تعدد متغيرهايي که در فضاي کسب و کار وجود دارد، ممکن است از برخي پارامترها غفلت نمايند، 

مکتوب کردن . ها شود ها باعث کم اهميت ديدن ساير قسمت از اندازه بر بعضي جنبه که توجه بيش يا آن

تر را براي کارآفرين پديد  شده امکان تحليل جامع تعيين اطلاعات کسب و کار در يک چهارچوب از پيش

 .آورد مي

صوص نحوه گيري در خ کند، در تصميم که به تحليل شرايط کمک مي نوشتن طرح کسب و کار علاوه بر اين

که طرح کسب و کار يک برنامه اجرايي است، نوشتن درباره  با توجه به اين. تواند بسيار مؤثر باشد اجرا نيز مي

ها  هاي موجود مابين بخش شود که مشکلات بالقوه اجرا و ناسازگاري زواياي مختلف کسب و کار باعث مي

 .ها انديشيده شودشناسايي شده و راهکارهاي لازم براي آن

سازماني وجود  نفعان درون و برونطرح کسب و کار يک سند رسمي است به اين معنا که امکان ارائه آن به ذي

ها نسبت به ضرورت يا  مکتوب کردن ايده به اين شکل امکان انتقال آن به ديگران و متقاعد کردن آن. دارد

به شکل مناسبي مستند نشده باشد، امکان تا هنگامي که يک ايده . آورد بازدهي مناسب کسب و کار را فراهم مي

  .دبررسي، تحليل، نقد و در نهايت پذيرش يا رد آن وجود ندار

شود تا بتواند در وهله اول راهنماي سازمان در فعاليت خود براي رسيدن به  اساساً طرح کسب و کار نوشته مي

ي است که سازمان نياز دارد فرد يا علاوه بر اين، کاربرد مهم و اصلي طرح کسب و کار هنگام. اهدافش باشد

شود ولي  اگرچه معمولاً طرح کسب و کار براي تأمين سرمايه استفاده مي. سازماني براي انجام کاري قانع نمايد

نيز ) Joint Venture(ها  در مواقع ديگر نظير فروش کسب و کار، ادغام دو شرکت، قرارداد مشارکت در پروژه

 :ديگر نوشتن طرح تجاري عبارتند از برخي دلايل. رود به کار مي

براي گرفتن وام چه به صورت انتشار اوراق مشارکت يا اوراق قرضه و چه به صورت  :اخذ وام •

در صورت انتشار . دريافت پول از بانک لازم است که شرکت طرح کسب و کار خود را ارائه دهد

ت، ارزيابي مالي اعتباري منتشرکننده بر اساس طرح کسب و کار شرک اوراق قرضه نيز مؤسسه

)Financial Credit Rating (آورد و بر اين مبنا نسبت به تعيين نرخ بهره و انتشار اوراق  به عمل مي

  .کند اقدام مي

ترين کاربردهاي طرح کسب و کار، به ويژه در مورد کارآفريناني که  يکي از مهم :گذار جذب سرمايه •

گذاران  ر دارند، جذب سرمايه اوليه از طريق سرمايهاندازي کسب و کارشان قرا در مرحله راه
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گذاران در ازاي شريک شدن در يک کسب و  اين سرمايه. است) Venture Capitalist(پذير  مخاطره

هاي توسعه يک شرکت را تأمين  اندازي يا در برخي موارد طرح کار بخشي يا تمام سرمايه اوليه راه

  .نمايند مي

 Business Plan(شرکت در مسابقات طرح کسب و کار  : و کار شرکت در مسابقات طرح کسب •

Competition (چنين مسابقاتي که در سطح دانشگاهي و . هاي نوشتن طرح است يکي ديگر از انگيزه

افراد جوان . کنند شوند، هدف توسعه کارآفريني را دنبال مي ملي کشورهاي مختلف دنيا برگزار مي

نويسند و  هاي خود را به کسب و کارهاي انتفاعي و غيرانتفاعي مي ايدهويژه دانشجويان طرح تبديل  به

  .شوند مي مند اندازي کسب و کار خود بهره هايي براي راه با شرکت در مسابقات از جوايز و کمک

آوري امکان برخورداري  هاي فن مراکز رشد و پارک :آوري هاي فن حضور در مراکز رشد و پارک •

اناتي نظير دفتر کار، خدمات مشاوره، امکانات اداري، و برخي تسهيلات مالي هاي مستقر از امک شرکت

ها بايد پيش از هر چيز طرح کسب و کار خود را  متقاضيان حضور در مراکز و پارک. آورند را فراهم مي

  .آورانه بودن کسب و کار خود را نشان دهند پذير و فن آماده نمايند و بتوانند توجيه

هايي که قصد عرضه سهام خود را به عموم دارند، لازم است جزئيات کاملي از  رکتش :ورود به بورس •

هاي خود از آينده شرکت را به سازمان بورس و نيز  بيني هاي آينده، و پيش وضع موجود شرکت، برنامه

ها بايد از بخش مالي منسجم و کاملاً دقيقي شامل  طرح کسب و کار اين شرکت. خريداران اطلاع دهند

  .سهام باشند) Valuation(گذاري  به ويژه ارزش) Financial Analysis(هاي مالي  ليلتح

به دلايل مختلفي ممکن است دو شرکت با يکديگر وارد مذاکره  :مذاکره و دريافت امتيازات تجاري •

که به  ممکن است شرکتي قصد داشته باشد نمايندگي يک شرکت ديگر را اخذ نمايد، يا آن. شوند

در همه اين . رک با شرکتي وارد مناقصه شود، يا تحت ليسانس شرکتي به توليد بپردازدصورت مشت

موارد لازم است که شرکت پيشنهاددهنده پيش از شروع مذاکره يا حين آن طرح کسب و کار خود را 

هاي  ها و پتانسيل هايي عمده تمرکز بر وضع موجود شرکت و قابليت طبيعتاً در چنين طرح. ارائه دهد

  .وجود آن استم

  :گردد همچنين يك طرح تجاري به منظور موارد زير استفاده مي

 :براي يک وارسي واقعي •
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هايي که قبلاً در ذهن خود داشتيد مورد  فرض شود که شما بعضي از پيش طرح موجب مي �

هايتان پيدا  بررسي و بازبيني هدفمند و نقادانه قرار دهيد و بتوانيد پاسخي مناسب براي سؤال

 .دکني

 .دهد نقاط ضعف و قوت خود را شناسايي کنيد به شما امکان مي �

 :پذيري براي فراهم کردن يک آزمون امکان •

 آزمون عملي بودن ايده شما؟ �

 تواند جريان نقدي پايدار فراهم کند؟ آيا ايده شما مي �

 رود؟ دهي مي آيا به سمت سود �

 را بازپرداخت کنيد؟ توانيد آن هاي مالي نياز داريد؟ آيا مي به چه نوعي از کمک �

 موانع موفقيت شما در اين راه چيست؟ �

 :براي گرفتن تصميمات بهتر •

ها نيازمند شويد، باعث اتخاذ تصميمات آگاهانه  آوري اطّلاعات قبل از اينکه به آن جمع �

 .شود مي

 .يافته در مواجهه با مسائل فراهم خواهد کرد برنامه شما، ديدگاهي سازمان �

به عنوان راهنمايي در طول مسير به شما امکان  برنامه کسب و کار :گيري بزار اندازهبه عنوان راهنما و ا •

 .ريزي شده اندازه بگيريد تان را در مقايسه با انتظارات برنامه دهد پيشرفت مي

آميز شما  و کار مخاطره  مدرکي است که نهايتاً ايده کسب برنامه کسب و کار :به عنوان ابزار تأمين مالي •

 .فروشد گذاري بالقوه به شرکا و تأمين کنندگان و کارکنان شما مي نوان يک فرصت سرمايهرا به ع

اين طرح در زمينه تعريف اهداف، رقابت، مديريت و کارکنان به شما  :به عنوان يک وسيله ارتباطي •

  کسببينانة ارزشمندي از  تواند نوعي بررسي واقع از اين رو فرآيند تهيه طرح شغلي مي. کند کمک مي

 .آيد و کار به حساب

  مطالعه كنندگان طرح -٨-١

هاي کارآفرينانه،  داران فعاليت گذاران، بانکداران، سرمايه برنامه کسب و کار را ممکن است کارمندان، سرمايه

 .داران شرکت، شرکاي تجاري، خريداران، مشاوران بخوانند اعضاي هيئت مديره، سهام
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خوانند، شما به عنوان نويسنده طرح بايد مهياي  را براي مقاصد متفاوتي مي ها طرح از آنجا که هر يک از گروه

 .جوابگويي به انواع مسائل و موارد مطرح شده باشيد

، در حالي که گرددنفع را برآورده هاي ذي در برنامه کسب و کارخود نيازهاي تمام افراد و گروه نمودبايد سعي 

 .شود اي مشخصي از خريداران برآورده ميه در بازار واقعي محصول فقط نياز گروه

تصميمات و اطلاعات راهبردي وجود دارد، بايد از توزيع نسخ آن  شود و کاري که تهيه مي اگر در طرح کسب  

 .دهندکه اطلاعات را بدون اجازه به ديگران نمياده شود و آن تنها به افرادي د گرددخودداري 

  رح كسب  و كارمحتواي ط -٩-١

شده و ثابت از طرح کسب و کار  تعيين توان يک تعريف دقيق، از پيش نمي در تعاريف اشاره شد، که همانطور

طبيعتاً . تواند در شرايط مختلف به صورت اقتضايي تعريف شود ارائه داد، بلکه طرح کسب و کار مي

متفاوت هاي کسب و کار نيز با يکديگر  چهارچوب طرح تجاري و نوع و حجم اطلاعات موجود در طرح

  .است

محتوا و قالب . شده و ثابتي ندارند تعيين ها محتواي از پيشآن. گيري هستند هاي کسب و کار ابزار تصميم طرح

قاعده کلي براي تعيين اطلاعاتي که بايد در . شود طرح کسب و کار بر اساس اهداف و مخاطب آن تعيين مي

گيري در خصوص دنبال کردن يا نکردن  ه براي تصميمتمام اطلاعاتي ک: يک طرح کسب و کار بيايند اين است

 .يک هدف لازم است

يک  شود؛ کدام نوشته مي) دولتي انتفاعي، غيرانتفاعي،(که يک طرح کسب و کار براي چه سازماني  در واقع اين

دريافت ( دهند؛ و هدف از نوشتن طرح آن را مورد استفاده قرار مي) سازماني سازماني يا برون درون(نفعان از ذي

چيست؛ بر نحوه تعريف طرح کسب و کار، ...) گذار، فروش کسب و کار، ورود به بورس يا  وام، جذب سرمايه

 .گذارند اجزا و چگونگي نوشتن آن اثر مي

هاي کسب و کار انتفاعي معمولاً بر اهداف مالي متمرکز  طرح. توانند انتفاعي يا غيرانتفاعي باشند ها مي سازمان

  .شوند هاي دولتي بر اهداف خدماتي متمرکز مي هاي کسب و کار غيرانتفاعي و سازمان حطر. شوند مي
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هاي متمرکز بر خارج سازمان  طرح. تواند با تمرکز بر داخل سازمان يا خارج آن تهيه شود طرح کسب و کار مي

اين . اهميت هستند نعفان مالي حائزنفعان خارج سازمان به ويژه ذيکنند که براي ذي اهدافي را تعقيب مي

هاي  نفعان خارجي سازمانترين ذي اصلي. کنند ها اطلاعات سازمان و تيم مجري را به طور دقيق بيان مي طرح

دهندگان و کارفرمايان  هاي غيرانتفاعي اعانه که در مورد سازمانگذاران و مشتريان هستند در حالي انتفاعي سرمايه

هاي دولتي  دهندگان، سازمان نفعان خارجي شامل مالياتتي ذيهاي دول در مورد سازمان. خدمات هستند

المللي پول، بانک جهاني، و مؤسسات اقتصادي نظير  المللي نظير صندوق بين دهندگان بين هاي بالاتر و وام رده

 .اي هستند هاي توسعه سازمان ملل، و بانک

سيدن به اهداف خارج سازماني را هاي مياني براي ر هاي کسب و کار متمرکز بر داخل سازمان هدف طرح

آنها ممکن است توسعه يک محصول جديد، يک خدمت جديد، يک سيستم جديد، تغيير . دهند مدنظر قرار مي

يک طرح کسب و کار درون سازماني . ساختار مالي، يا تغيير ساختار سازماني را به عنوان هدف در نظر بگيرند

شود تا بتوان موفقيت آن را  عوامل کليدي موفقيت تدوين مي معمولاً با تکيه کارت امتيازي متوازن يا

کند اما تنها رهنمودهاي کلي  سازماني را شناسايي مي طرح کسب و کاري که اهداف درون. گيري نمود اندازه

   .شود دهد برنامه استراتژيک ناميده مي براي رسيدن به آن اهداف ارائه مي

به عنوان مثال در طرح  .توانند بر قالب و محتواي آن اثرگذار باشند هدف از نوشتن طرح و مخاطب آن نيز مي

ها بسيار  بانک. شود کسب و کار يک سازمان غيرانتفاعي به هماهنگي طرح و مأموريت سازمان پرداخته مي

شود بايد به خوبي  نگران عدم پرداخت بدهي هستند، لذا طرح کسب و کاري که براي يک بانک نوشته مي

گذاران  ي اصلي سرمايه هاي خود را دارد، دغدغه ه شرکت توان بازپرداخت بدهينشان دهد ک

پذير بودن آن، و قيمت نهايي کسب و کار  گذاري اوليه، توجيه مقدار سرمايه  (Venture Capitalist)پذير مخاطره

د نشان دهد شود باي طرح کسب و کاري که براي فروش سهام نوشته مي. گذار از آن است هنگام خروج سرمايه

شوند که شرکت  هاي رقابتي پايدار شرکت موجب مي هاي رشد پيش رو، و مزيت که چرا منابع موجود، فرصت

توانند هدف  تغيير نشان تجاري و ذهنيت مشتري، کارفرما، يا جامعه نيز مي. در آينده قيمت بالايي داشته باشد

شود، طرح  يير ذهنيت نوشته ميطرح کسب و کاري که با هدف تف. هاي کسب و کار باشند طرح

  .دارد نام  (Marketing Plan)بازاريابي
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  هاسرفصل -١٠-١

گيرد تا توانمندي کارآفرينان، بازار محصول  ها متعددي مورد بحث و بررسي قرار مي در طرح تجاري، سرفصل

فرمت مشخصي براي ، نحوه توليد و ميزان سودآوري و موارد مشابه را بررسي نمايد؛ اما الگو و )يا خدمت(

طور  به. اند هاي متفاوتي را براي اين منظور در نظر گرفته طرح تجاري وجود ندارد و مراجع مختلف، سرفصل

 :ها را براي طرح تجاري در نظر گرفته است مثال روبرت هيس ريچ در کتاب کارآفريني اين عنوان

   معرفي •

  نام و نشاني فعاليت اقتصادي  �

  نام و نشاني مديران  �

  هيت فعاليت اقتصادي ما �

  بيان مبالغ مالي مورد نياز  �

 بيان ميزان محرمانه بودن گزارش  �

اين . باشد خلاصه شامل حدود يک تا دو صفحه از اطلاعات برجسته طرح مي :ي مديريتي خلاصه •

گذاران بالقوه در ابتدا آن را خوانده و بايد جذب آن شوند تا ادامه  خلاصه بسيار مهم است زيرا سرمايه

اين . گيرد تاثير نهايي طرح کسب و کار شما از همين بخش کوچک سرچشمه مي. طرح را نيز بخوانند

  .بخش بسيار پراهميت است و بايد کاملا گوياي طرح کلي شما باشد

که هم به تمام  ها بنويسيد چرا سعي کنيد اين بخش را در آخر و پس از تکميل ساير بخش: توصيه

 .ايد ها يافته تمام اطلاعات کليدي را در خلال نوشتن ديگر بخش ها اشراف داريد و هم جنبه

در اين بخش بايد سازمان موجود خود را معرفي نماييد و تاريخچه و چگونگي  :تعريف سازمان •

هاي هوشمند سازمان  همچنين افراد کليدي که در توليد فرصت و سرمايه. حضورش را بيان نماييد

همچنين نوع . برد اهداف شرکت نيز در اين بخش بايد معرفي شوندها در پيش شرکت دارند و نقش آن

البته اگر در ابتداي . شوند گذاران اصلي شرکت معرفي مي شرکت ثبت شده و ساختار سازماني و سرمايه

ايد در اين بخش بايد اطلاعاتي را ارائه دهيد که مستقل از  راه هستيد و هنوز شرکتي را ايجاد ننموده

هاي هوشمند و نوع شرکتي که  وب شده ولي از ملزومات آن هستند مانند سرمايهشرکت ثبتي محس



  محمد رضا حسيني بغداد آبادي: گردآورنده     با طرح تجاري شنايي آ
 

27 

 

و اطلاعات در رابطه با ...) مسئوليت محدود، سهامي خاص، سهامي عام و(مايل هستيد را ثبت نماييد 

 .آن

ضاي اي کامل از خود و سازمانتان، تأثير مثبتي بر ف اين بخش فرصت خوبي است تا با ارائه پيشينه: توصيه

  .البته بحث صداقت را فراموش نکنيد. گذاران بالقوه طرح بگذاريد فکري سرمايه

خواهيد ارائه دهيد،  حال زمان آن فرا رسيده که محصول يا خدمتي را که مي :محصول يا خدمت •

تواند در جذب  اينجاست که بايد نشان دهيد که محصول شما منحصر به فرد بوده و مي. توضيح دهيد

خواهيد ارائه دهيد، محصول، خدمت يا  ابتدا مشخص نماييد که چه چيزي مي .وفقيت برسدمشتري به م

سوم، دلايل اهميت، منحصر به فرد بودن و مزيت استفاده از آن را بيان  .دوم، آن را معرفي کنيد .فرآيند

کمک ابزار  کنيد و بگوييد که چرا با ساير محصولات احتمالاً مشابه متمايز است و نحوه کار آن را با

در اين بخش با توجه به فرد يا سازماني که طرح کسب و کار  .نشان دهيد...) جدول و نقشه و(مختلف 

توانيد وارد جزئيات فني شويد به صورتي که هم بحث امنيت در نظر  نگاريد، مي را خطاب به وي مي

گذار نه تنها به ريز  هبراي مثال ممکن است سرماي. گرفته شود و هم از حوصله خواننده خارج نشود

اطلاع باشد که اين  جزئيات فني نياز نداشته باشد، بلکه حتي شايد از موضوع دانش تخصصي شما نيز بي

 .نمايد امر خواننده طرح کسب و کار را خسته مي

با توجه به رعايت اختصاصي بودن طرح کسب و کار براي فرد يا سازمان مورد نظر، در بعضي : توصيه

ها را به صورت پيوست به طرح اضافه توان آن باشد، مي تري مي ياز به اطلاعات فني جزئيموارد که ن

 . ندامواردي كه درباره محصول در طرح تجاري بايد به آن توجه داشت به قرار ذيل .نمود

  تحليل صنعت  -

  دورنما و روند آتي  �

  تحليل رقيبان  �

  بندي بازار  بخش �

  بيني صنعت  پيش �

  آفرينانه شرح فعاليت کار -
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  کالاها  �

  خدمات  �

  اندازه فعاليت اقتصادي  �

  تجهيزات دفتري و کارکنان  �

  پيشينه کارآفرينان  �

  طرح توليد  -

  فرآيند توليد  �

  کارخانه فيزيکي  �

  آلات  تجهيزات و ماشين �

 کنندگان مواد اوليه  نام تامين �

  طرح بازاريابي  -

  گذاري  قيمت �

  توزيع  �

  تبليغ  �

  بيني توليد  پيش �

 ها  کنترل �

پردازيم که چگونه محصول را وارد بازار نماييد  در اين بخش به بررسي اين موضوع مي :راهبرد و اجرا •

  .هايي را که در بخش قبل به دست آورديد، به مشتري و بازار نمايش دهيم و چگونه تمام قابليت

مشخص شود که به چه در اين برنامه بايد . ي دقيق براي ورود به بازار ارائه نماييد شما بايد يک برنامه

هاي کنترل  در مرحله بعدي، با استفاده از تکنيک. باشد ميزان زمان، نيروي انساني و هزينه نياز مي

پروژه، براي کارهاي مختلف سررسيدهاي زماني دقيق تعريف نموده و اطمينان حاصل نماييد در هر 

ها و  در بازار بايد سياست همچنين براي بقا .باشد زمان، دريافت درصد پيشرفت پروژه ممکن مي

ها و راهبردها بر  راهبردهاي فروش و بازاريابي در اين بخش مشخص شوند و نحوه عمل اين سياست
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همچنين نوع تيم بازاريابي براي هر بخش بازار و . روي هر بخش بازار بحث و بررسي گردد

در ادامه، ميزان فروش و . دها داده شود بايد لحاظ گردهايي که بايد به آن ها و آموزش پشتيباني

  .هاي اوليه در مراحل آغازين و در ادامه کار، بايد گنجانده شود تخمين

به ياد داشته باشيد که . در نهايت بايد کليه تهديدها و مشکلات بالقوه را تا حد امکان برآورد نماييد

نقص  اري کامل و بيدانند که هيچ کسب و ک گذاران مي واقعيات را منعکس نماييد زيرا که سرمايه

پس سعي کنيد تا جايي که . کنند باشد و در جريان مذاکره، اين تهديدها را با شما مطرح مي نمي

از اين موضوع نيز نگران نباشيد که با درج تمام اين . توانيد در طرح خود به اين مسايل پاسخ دهيد مي

ها نشان ا درج تمام اين مسايل، به آنگذاران و حاميانتان را از دست بدهيد، زيرا ب مشکلات، سرمايه

حل  ها راهبيني کرده و تا حد امکان براي آن ايد بيشتر مشکلات احتمالي را پيش دهيد که توانسته مي

ها را منظور نماييد؛ که اين موضوع باعث افزايش حس اعتماد آنها شده و در خود آن بيابيد و در برنامه

  .دهد وه ميتر جل بينانه مجموع پروژه را واقع

ها، خصوصاً در اين بخش سعي کنيد که از افراد خبره استفاده  ها و بررسي بيني در انجام پيش: توصيه

تواند به مراتب کمتر از  شويد مي اي که در اين بخش متحمل مي هاي اضافه نماييد زيرا که هزينه

پس . ها روبرو خواهيد شدهايي باشد که در صورت اجراي کسب و کار با مشکلات متعدد، با آن هزينه

 .صرف زمان و هزينه بيشتر در اين مراحل در مجموع به ضرر شما نخواهد بود

هاي اقتصادي از نظر تعداد و نوع مشتريان بالقوه، انجام  در اين بخش، تحليل :ها تحليل بازار و فرصت •

کنند، ياري  ليت ميهايي که در زمينه تحقيقات بازار فعا توان از شرکت در اين بخش مي. گيرد مي

ها و  آوري داده توانيد اين کار را انجام دهيد و با جمع البته بسته به نوع طرح، خود شما نيز مي. جست

در ابتدا شما بايد مشتري خود را  .هاي آماري و تحليل روندها به اطلاعات مفيدي دست يابيد بررسي

در ادامه، بازار هدف خود . ارايه نماييد بشناسيد و براي خريد محصول از جانب وي، دلايل موجهي را

تر و ريز شده بررسي نماييد و  هاي بازار هدف را به صورت جزئي سپس تحليل. را شناسايي کنيد

شناسايي و تمايزات بين خريد هر گروه را مشخص ) در بازار هدف(هاي مختلف مشتريان را  گروه

قيمت، : چيزي داراي اهميت بيشتر است مثلا کنيد و دريابيد که براي هر گروه از مشتريان شما چه
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دست ه خواهيد پوشش دهيد ب در نهايت بايد سهم بازاري را که مي. خدمات، کيفيت يا امکانات اضافه

 .آوريد

در اين . ترين بخش يک طرح کسب و کار، ارزيابي صادقانه رقبا باشد شايد سخت :تحليل رقابت •

توانند به عنوان تهديدي براي شما  ها ميوييد که چرا آنبخش بايد رقباي خود را معرفي کرده و بگ

ها و يا احياناً دلايل  هاي فايق آمدن بر آن ها و راههمچنين نقاط ضعف و قوت آن. محسوب شوند

رود که  در اينجا از شما انتظار مي. نيز بايد ارايه شوند) هاي خاص در زمينه(ها ناتواني رقابت با آن

پردازند و  پيروز شويد، همانگونه که در واقعيت نيز رقبا در کنار هم به فعاليت مي بتوانيد بر همه رقبا

 .همواره تهديد رقبا وجود دارد

هاي  تواند در طراحي محصول و تعيين بخش تحليل رقبا را به آخر نياندازيد زيرا نتايج آن مي: توصيه

ها و فهرست مشخصات، محصولاتشان  نهاي آ سايت سعي کنيد با استفاده از وب. بازار شما مؤثر باشد

در نظر داشته باشيد که همراه با رشد سازمان شما، رقباي شما نيز . آوري کنيد را تا حد امکان جمع

البته به ياد داشته . ها برنامه و راهبرد داشته باشيدکنند و شما بايد همواره براي مقابله با آن پيشرفت مي

 .همه چيز را راجع به رقبايتان بدانيد توانيد گاه نمي باشيد که شما هيچ

   طرح سازماني •

  شکل سازماني و نوع مالکيت �

  شناسايي شريکان يا سهامداران عمده  �

  ميزان اقتدار مديران  �

  پيشينه مديريت گروه  �

 نقش و مسووليت اعضاي سازماني  �

دارند  در اين بخش شما بايد افراد کليدي را که در بخش مديريت سازمان همکاري :تيم مديريت •

گذاران، سازمان را از روي تيم  سرمايه. ها را براي سازمان بيان کنيدمعرفي نموده و دلايل اهميت آن

کنند، پس نهايت سعي خود را در جهت انتخاب يک تيم مديريت قوي به کار  مديريت آن شناسايي مي

ها تأکيد نماييد و وظيفه ها تهيه کرده و بر سوابق درخشان آنيک شرح حال براي هر يک از آن. ببريد

هاي  همچنين نمودار سازماني را با ذکر افراد در سمت. راهبردي هرکدام را در سازمان بيان کنيد

ايد،  ها هنوز فرد لايقي را نيافتههايي وجود دارند که براي آن همچنين اگر سمت. مختلف نشان دهيد
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بندي  همچنين بودجه و برنامه زمان. يدها را مشخص ساز ها را مشخص کنيد و نامزدهاي اين پستآن

اين بخش محل مناسبي است تا افرادي را که در  .ها در نظر داريد عنوان کنيدرا که براي يافتن آن

 .پروژه همراه شما هستند معرفي کنيد

هاي نوشته شده را بازبيني نموده و مطمئن شويد که همه نکات کليدي را در رابطه  شرح حال: توصيه

شود که بايد  باز يادآوري مي. ايد ها، تقديرها و تحصيلات مديران خود تشريح نموده ب، فعاليتبا تجار

گذاران همه مطالب  همچنين در نظر داشته باشيد که سرمايه. کاري پرهيز شود از اغراق و نادرست

ذکر کنند پس مطمئن شويد نکات  خوانند ولي نکات پراهميت را در ذهن حفظ مي نوشته شده را نمي

 .دهند شده اهداف سازمان را پوشش مي

   ارزيابي ريسک •

  ارزيابي ضعف فعاليت اقتصادي  �

  هاي جديد  فناوري �

  هاي احتمالي  طرح �

   طرح مالي •

  نويس سود و زيان  پيش �

  برآورد جريان نقدينگي  �

   ترازنامهنويس  پيش �

   سر نقطه سربهتحليل  �

 منابع و موارد استفاده وجوه  �

باشد، اين  هاي خارجي مي شما به دنبال جذب سرمايهاگر شرکت  :الزامات و نيازهاي تأمين بودجه •

گذاران مشتاقند که بدانند چه ميزان سرمايه مورد نياز شماست و  سرمايه. بخش، بخشي بسيار مهم است

تا جايي که  .يابد ها بازگشت ميشود و چگونه سرمايه و سود آن اين مبلغ در چه مواردي هزينه مي

ها را مشخص نموده و طريقه بازگشت ساله، آن ٥ تا ٣در دوره . نيدصرف را ريز کتوانيد موارد م مي

هاي منطقي در اين طرح بسيار سودمند  تعريف برهه. سرمايه را نيز در اين برنامه ريز شده بگنجانيد

مقدار و برهه آن   کنيد که در آينده ممکن است به سرمايه بيشتري نياز پيدا کنيد، بيني مي اگر پيش. است

گذارانتان  در نهايت شما بايد ميزان بازگشت سرمايه را براي سرمايه .رح منعکس نماييدرا در ط
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. بستگي ندارد) گذار خانوادگي و چه تجاري چه سرمايه(گذار  مشخص کنيد که البته به نوع سرمايه

ا نشان ه باشد و شما بايد به آن گذاران، همين ميزان سود پرداختي مي کننده سرمايه يکي از نکات ترغيب

ها،  هاي مشابه و يا به عنوان مثال بانک دهيد که درصد سود حاصله در اين طرح در مقايسه با طرح

  .باشد بالاتر مي

  طرح تجاري تحت وب -١١-١

Business Model ها که از  بندي يکي از اين دسته. شوند بندي مي هاي گوناگون دسته هاي تحت وب به شيوه

 از ديد آقاي مايکل راپا. باشد بندي آقاي مايکل راپا مي م برخوردار است، دستهمعروفيت و محبوبيت بيشتري ه

Business Modelهاي زير تقسيم نمود توان به دسته اينترنتي را مي هاي: 

 ebay, paypal, amazonمثل (Brokerage) گري واسطه •

 yahoo, google, overtureمثل (Advertising) تبليغات •

 Cool Saving, Double Clickمثل (Infomediary) داده محوري •

 Amazone, Barners & Nobleمثل (Merchant) تجاري •

 Dell, BMWFilmsمثل (Manufacturer) توليدي •

 Amazone, Pay.per.clickمثل (Affiliate) همکاري •

 Orkut, Red Hatمثل (Community) اي جامعه •

 Listen, Classmasterمثل (Subscription) عضويت •

 Slash dotمثل (Utility) کاربردي •

 :باشند به شرح زير مي WEB  تحت هايBusiness Model  انواع

• Brokerage Model :شوند  ها هستند که باعث مي گران بازارساز هستند و اين دلال در اين مدل واسطه

ين از جمله ا. تر شود تا خريداران و فروشندگان به يکديگر معرفي شده و امکان مبادله و معامله ساده

 .توان به موارد زير اشاره نمود ها مي روش

� Marketplace Exchange 

� Buy/Sell Fulfillment 

� Demand Collection System 
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� Auction Broker 

� Transaction Broker 

� Distributor 

� Search Agent 

� Virtual Marketplace 

• Advertising Model :توسعه يافته مدل قديمي Media Broadcasting در اين . باشد مي

و يا . کند که عموما رايگان هم هستند يا همان وب سايت محتوياتي را فراهم مي  Broadcasterحالت

در اين حالت . نمايد هاي تبليغاتي ارائه مي را به همراه پيام... و  E-mail, IM, Blog سرويسي مانند

توليد کننده محتوا و يا  تواند يک خود مي Broadcaster شود تبليغات منبع اصلي درآمد محسوب مي

اين مدل وقتي خوب کار . توزيع کننده محتوا باشد که توسط ديگران و در جايي ديگر توليد شده باشد

توان به موارد  از انواع آن مي. کننده زياد و يا خيلي خاص باشد کند که حجم ترافيک ورودي مراجعه مي

 .زير اشاره نمود

� Portal 

� Classifieds 

� User Registration 

� Query-based Paid Placement 

� Contextual Advertising / Behavioral Marketing 

� Content-Targeted Advertising 

� Intromercials 

� Ultramercials  

• Infomediary Model :به ويژه . ها بسيار ارزشمند است ها در مورد مشتريان و عادات مصرف آن داده

در اين مدل به روشي اطلاعات مشتريان و روش . ناليز شده باشدها به شکل دقيق و آ اگر اين داده

 .توان به موارد زير اشاره نمود از انواع آن مي. شود آوري، تحليل و سپس فروخته مي ها جمع مصرف آن

� Advertising Networks 

� Audience Measurement Services 

� Incentive Marketing 

� Metamediary 

• Merchant Model :توانند اقدام به فروش  فروشان خدمات و محصولات ميوشان و عمدهفر خرده

ها و يا برگزاري  ممکن است فروش بر اساس ليست کردن قيمت. خدمات و محصولات خود کنند

 .توان موارد زير را خاطر نشان کرد  از انواع اين مدل مي. ها باشد مزايده و يا ارسال کاتالوگ
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� Virtual Merchant 

� Catalog Merchant 

� Click and Mortar 

� Bit Vendor 

• Manufacture Model :تر به  شود که به کمک وب سريع به يک توليدکننده اين امکان داده مي

تواند مبتني بر کارآيي،  اين مدل مي. تر سازد هاي توزيع خود را فشرده خريداران برسد و کانال

 .اين مدل موارد زير قابل طرح استاز انواع . باشد... اصلاح خدمات به مشتري و سازي، بهينه

� Purchase 

� Lease 

� License 

� Brand Integrated Content 

• Affiliate Model :در مقابل  Portalها جذب ترافيک بالاي مشتريان  هاي عمومي که هدف در آن

باشد، در اين روش هدف جذب و فراهم نمودن فرصت خريد در جاهايي است که کاربران مشغول  مي

تواند فرصت خريد براي  کند مي در اين روش هر سايتي که فکر مي. يا مرور وب هستند گردي ووب

از انواع اين مدل . تواند براي او تبليغ کرده و در فروش او سهيم باشد ديگري را فراهم آورد، مي

 .توان موارد زير را يادآوري نمود مي

�  Banner Exchange 

� Pay-per-click 

� Revenue Sharing 

• Community Model :دليل منطقي وجود Community Model  بر پايه شرافتمندي کاربران استوار

در اين حالت درآمد ناشي . دهند گذاري زيادي از نظر احساسات و زمان انجام مي کاربران سرمايه. است

هاي پيشرفته فروخته شده و يا  گاهي نيز سرويس. باشد از فروش محصولات يا خدمات اشتراکي مي

 .توان به موارد زير اشاره نمود  از انواع اين مدل مي. شود غات مبتني بر متن نيز انجام ميتبلي

� Open Source 

� Open Content 

� Public Broadcasting 

� Social Networking Services 

• Subscription Model : براي عضويت در ) يا ساليانه روزانه، هفتگي، ماهيانه(متناوب کاربران به شکل

توان خدمات معمولي را  البته در اين مدل مي .شوند ت و استفاده از امکانات آن شارژ مييک ساي
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از انواع اين مدل موارد زير . رايگان ارائه کرد و فقط بابت خدمات ويژه و خاص کاربران را شارژ نمود

 .توان نام برد را مي

� Content Services 

� Person-to-Person Networking Services 

� Trust Services 

� Internet Services Providers 

• Utility Model :شود که بر اساس ميزان استفاده هر  در اين مدل يک سرويس براي کاربران فراهم مي

 :انواع آن عبارتند از. شود کاربر از آن سرويس، پولي دريافت مي

� Metered Usage 

� Metered Subscriptions 

  سوالات فصل  -١٢-١

  .تعريف كنيدمدل كسب و كار را  •

  .بيان نماييد شوند راهايي که باعث شکل گيري زنجيره ارزش ميفعاليت •

  يك طرح كسب و كار به چه سوالات كليدي بايد پاسخگو باشد؟ •

  .دلايل نوشتن يك طرح كسب و كار را توضيح دهيد •

  كند؟ پذيري طرح را بررسي مي يك طرح كسب و كار چگونه امكان •

  چيزهايي هستند؟ هاي يك طرح تجاري چهسرفصل •

  خلاصه مديريتي چيست؟ •

  مواردي كه در طرح تجاري در مورد محصول بايد به آن توجه نمود چه چيزهايي هستند؟ •
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  فصل دوم

  مدل كسب و كار
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 شده ارائه ارزش -١-٢

 سه منشور اين به. است كار و كسب در شده ارائه ارزش دقيق تعريف تجاري مدل اندازي راه در گام اولين

 هاي سودمندي و مزايا انتخاب) ٢) Target Segment(هدف  بخش) ١. شود مشخص كاملاً بايد وعموض

 خود نظر مورد مزاياي است قادر رقبا ديگر از بهتر شركت چرا اينكه منطقي توجيه) ٣( مشتريان براي كليدي

  .كند بازار وارد را مشتريان براي

 و بازار جذابيت از عبارتند بخش انتخاب در اساسي بعد دو): Market Segment(بازار  بخش انتخاب - ١

  .بازار در رقابت براي شركت توان

 نشده براورده نيازهاي آن، رشد نرخ و بازار اندازه: از عبارتند كه دارد بستگي متغيير چندين به بازار جذابيت

 گرفتن نظر در با توان مي را خصوص به بخش يك  در رقابت براي شركت توانايي. ضعيف رقباي و مشتريان

 نظر مورد مزاياي و نياز با را خود بود خواهند قادر شركت توانمنديهاي ميزان چه به كه سنجيد موضوع اين

 نظر مورد بخش انتخاب در كه مهم فاكتور يك بازار جذابيت مورد در فوق موارد بر علاوه. دهند وفق مشتريان

  . موجود كانالهاي با تضاد يا تناسب ميزان از تعبارتس گيرد قرار نظر مد بايد آنلاين بازار در

 خوشه يا شده ارائه ارزش اندازي راه در گام دومين: مشتريان براي كليدي هاي سودمندي و مزايا انتخاب - ٢

 كتابهاي اغلب. يابد انتقال بازار در هدف بخش به بايد كه است اي كليدي مزاياي تعريف شده ارائه ارزشي

 شركت مثال براي. كنند تكيه حياتي مزيت دو يا يك بر بايد شركتها كه كنند مي توصيه يسنت تجارت به مربوط

 مزاياي و برراحتي) SouthWest Airline( غربي جنوب هواپيمايي شركت و امنيت از ناشي مزاياي بر ولوو

 دو دچار دازندپر مي زمينه يك از بيش در رقابت به كه شركتهايي. دارند تمركز...  و پايين قيمت از ناشي

 دوم. كنند نمي درك درستي به را شركت طرف از ارسالي پيامهاي مشتريان اينكه اول. شوند مي اساسي مشكل

  . كند عمل سرويس آن خاص اي گونه به سيستم بايد سرويس هر براي اينكه

 منحصر خواص و نتاينتر كه اند عقيده اين بر صاحبنظران. است ديگر اي گونه به اوضاع آنلاين دنياي در ولي

 اين بر محققين از برخي. شود فراهم بسياري تنوع سنتي تجارت دنياي با مقايسه در است شده باعث آن فرد به

 دنبال به مشتريان لذا گيرد مي صورت سادگي به قيمتها مقايسه اينترنت در اينكه به توجه با كه اند عقيده

 زماني كه است آن از حاكي ها يافته وليكن. شود مي عرضه آنها به تر پايين قيمت با كه هستند هايي سرويس

. يابد مي كاهش قيمت به آنها توجه باشند داشته دست در محصولات كيفيت مورد در اطلاعاتي مشتريان كه
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 توجه قيمت از غير ويژگيهايي بر دهند ارائه را مربوطه مزاياي و خدمات باشند قادر رقبا از بهتر كه شركتهايي

  . ردك خواهند

 تمركز شركت داخلي توانمنديهاي بر مورد اين قبلي مورد دو برعكس: ويژه قابليتهاي و توانمنديها انتخاب - ٣

 اين. كند عرضه مشتريان به را انتظار مورد خدمات خود شركاي همراه به شركت شد خواهند باعث كه دارد

  . نامند مي كار و كسب قوت نقاط يا و كليدي هاي شايستگي را موضوع

 مورد كليدي هايسرويس به را شركت يك ويژه و كليدي هايشايستگي توانمي آيا كه است اين مهم موضوع

- سرمايه) شركت مكان مثل( ملموس هايسرمايه شامل موردنظر قابليتهاي ؟نه يا كرد مرتبط مشتريان براي نظر

  . شودمي) مديريتي خاص هايييتوانا مثل( سازمان خاص مهارتهاي و) تجاري مارك مانند( ناملموس هاي

 را مشتري به شده ارائه ارزشهاي و سرويسها توان مي چگونه كه است اين شود مي مطرح اينجا در كه سوالي

  :دارند وجود معيارها از دسته ٣ منظور اين به سنجيد؟ را آن بودن مناسب ميزان و داده قرار ارزيابي مورد

 خدمت آيا هستند؟ آن ارزشهاي و شده ارائه خدمت درك به قادر تريانمش آيا: مشتري نظر مورد معيارهاي - ١

 شده ارائه خدمت و سرويس آيا كرد؟ خواهد اعتماد آن به مشتري آيا دارد؟ مطابقت آنها نيازهاي با شده ارائه

   كند؟ مي ايجاد مشتريان براي را مزيتي رقبا به نسبت

 آيا دارد؟ نظر مورد سرويس ارائه براي لازم توانمنديهاي و منابع شركت آيا: شركت نظر مورد هاي معيار- ٢

  آورد؟ مي فراهم را ديگر هاي بازار به دستيابي و تر جديد خدمات اراده امكان نظر مورد سرويس ارائه

 مي اجازه رقيب شركتهاي آيا دهند؟ ارائه را مشابهي خدمات كنند مي تلاش رقبا ديگر آيا: رقابتي معيارهاي - ٣

 قادر راحتي به بالقوه رقباي آينده در آيا بگيرد؟ دست در نظر مورد خدمت حيطه در را بازار شركت دهند

  شوند؟ بازار وارد و كنند ارائه را مشابهي هاي سرويس بود خواهند

  زنجيره ارزش -٢-٢

و هاي مورد نياز براي اينكه يک محصول از مرحله فكر زنجيره ارزش عبارت است از مجموعه كامل فعاليت

اجزاي . كننده نهايي قرار گيردتصور تبديل به يك محصول نهايي گرديده و طي مراحلي در دسترس مصرف

  :زنجيره ارزش عبارتند از

  طراحي �
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   مواد اوليه و منابع آن �

   ايمحصولات واسطه �

   هاتوليد و نحوه تقسيم سيستم توليد به زيرسيستم �

   بازاريابي �

   توزيع �

   پشتيباني �

  كننده نهاييمصرف �

  : عبارتند اززنجيره ارزش هاي اصلي شاخصه

  جريان فعال دوطرفه و چند طرفه اطلاعات �

  تقسيم و تسهيم اطلاعات و دانش فني �

   هاكاهش قابل توجه هزينه �

  هابهبود خدمات به مشتري �

   هاي متعددهاي زياد براي نوآوري و ارائه راه حلآماده بودن زمينه �

اجزاء سيستم در ريسک، تضمين به مشتري و تامين رضايت او مسئول و  همهزنجيره ارزش، جديد  الگويدر 

   .جوابگو هستند

  :به قرار ذيلند يميقد يره ارزش با الگويک زنجيمشخصات 

  كنندگان متعددتامين �

   رابطه تقابلي �

   كننده براساس قيمتارزيابي تامين �

   اساس مختصات سفارش دهنده ساخت بر �

   خريد متمركز �

   عات مجزاهاي اطلاسيستم �

 كننده قابل جايگزينتامين �
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  :باشند د به صورت زير مييجد يره ارزش با الگويک زنجيمشخصات 

  كننده معدودتامين �

   رابطه مشاركتي �

   كننده براساس مشاركت و توانايي در افزايش ارزشارزيابي تامين �

   همكاري و مشاركت در طراحي �

  تامين هم زمان  �

   كنندگانبا تامينهاي اطلاعاتي تركيبي سيستم �

  كنندهرابطه رو به رشد با تامين �

کننده بابت ارزش جاد ارزش و مبلغ پرداخت شده توسط مصرفينه اين هزيدر زنجيره ارزش، سود، تفاوت ب

 ييهاتيک خوشه در انجام بهتر فعالي، حاصل قدرت يت رقابتيهمچنين مز. ا خدمت استيک کالا يموجود در

هدف نهايي از تحليل زنجيره ارزش تعيين تقاط فشار و  .باشد اس با رقبا مييدر قره ارزش، يمشخص در زنج

همچنين با تجزيه و . ها بتوان استراتژي نهايي را استخراج كردهاي اصلي است تا بر اساس آنتعيين گلوگاه

كيفيت بالاتر در وري و شود تا بتوان به بهرههاي فاقد ارزش افزوده شناسايي ميتحليل زنجيره ارزش فعاليت

  .محصول رسيد

  مزيت رقابتي -٣-٢

به صورت  يت رقابتيکسب مز. کندين ميرا تضم يسازمان ياست که ماندگار ييهاازجمله مؤلفه يت رقابتيمز

ن يدر ا يعلم يهاچهارچوب يها با تفکر و طراحسازمان يستيبا شود بلکهيو بدون برنامه حاصل نم يتصادف

 بهبود يبرا يسرآمد يهاکند که از مدليجاب ميا ييو بازارگرا يني، بازارآفريمدار يرمشت. راستا حرکت کنند

 يسازبهبود و پروژه يهادائم حوزه ييشناسا. استفاده شود يها و منابع انساني، استراتژيت موجود رهبريوضع

 ييجوشده موجب صرفهاستاندارد و تجربه  يق الگوهايمطلوب و رقابت مدار از طر يدن به بهبودهايرس يبرا

بهبود را در ابعاد مختلف سازمان  يادهايتوانمندسازها بن ق توجه بهيطر از يسرآمد يالگو. شوديدر وقت م

 مجموعه يسازکپارچهيگر با يطرف د جاد و ازيکرد ايدرون هر رو يانسجام منطق دارنظام يکرديجاد و با رويا

ش يکارکنان، افزا يتوانمند کند که حاصل آن بهبوديجاد ميا يانسازم يدر توانمندسازها ينرژيتوانمندسازها س

و  يرقابت يحاکم کردن هوشمند توان با ين صورت، ميدر ا. د استيجد يت و کسب بازارهايفيک

  .ن کرديتضم سازمان را يش برنده بر سازمان، سودآوريپ يها ياستراتژ
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  يت رقابتيمفهوم مز -٤-٢

 يشيپ يعمل کرده و از و يگريق بهتر از دين طريکوشد تا از ايم ير نهاداست که ه ينديفرا يريرقابت پذ

مختلف در سطح  يکشورها ياساس يهااز چالش يکيجهان امروز به  در يرقابت يهايکسب توانمند. رديگ

رقبا از  سه بايشرکت در مقا يشنهادهايت پيزان جذابيعبارت از م يت رقابتيمز. ل شده استيتبد يالمللنيب

قادر به ارائه خدمات بهتر از  است که آن را يا ابعاد هر شرکتيها يژگيز در ويتما يب رقابتيضر. ان استيترمش

 ي، خشنوديي، بازارگراينيآفرشامل ارزش يت رقابتيمفهوم مز يها لفهوم يبه طور کل. کنديان ميرقبا به مشتر

 ييمت مناسب، پاسخگوي، قيساز، مهارتيساززهيحرکت دادن توان بالفعل، انگ ، شناخت توان بالقوه،يمشتر

 .است يو نوآور

مختلفي وجود دارد که  براي کسب مزيت رقابتي راهکارهاي :راهکارهاي کسب مزيت رقابتي •

به . صادراتي بتوانند به سودآوري دست يابند گيري ها بايستي آنها را به کار گيرند تا با کسب جهتسازمان

 .رقابتي را براي سازمان به دست آورد توان مزيتطور کلي با راهکارهاي زير مي

و رونق دادن به کسب و کار در  يت رقابتيکسب مز يهااز راه يکي :يرقابت يجاد هوشمنديا �

لازم است سازمان  يت رقابتيکسب مز يبرا. است يرقابت يهوشمند جاديداخل و خارج ا

 .نه کنديرا نهاد انه و علميهوشمندرقابتي 

ن يا يت رقابتيکسب مز يهاسمياز مکان يکي: برنده در قبال رقباشيپ يهايراتژاست يسازادهيپ �

. و اجرا کند يرا طراح يمناسب يهايط، استراتژيقبال رقبا به فراخور شرا در است که سازمان

ط يتوان در شرايپنجگانه آمده را م يهاياستراتژ يت رقابتيکسب مز يبرا يبه طورکل

 .ستبه کار ب مختلف سازمان

ر يو تسخ يت رقابتيمهم کسب مز يکارها و از ساز يکي: کيکار اتحاد استراتژ و ساز �

 يک توافقنامه همکاريک ياتحاد استراتژ. ک استياستراتژ اتحاد يو خارج يداخل يبازارها

کسب کنند و  يت رقابتين راه موفقيخواهند از ا ياست که م يشتريب ا تعدادين دو سازمان و يب

 روبرو يهانهيک در زمياتحاد استراتژ. منابع مشترک بهبود بخشند قيا ازطرعملکرد خود ر

، اتحاد خدمات متقابل، مشترک يگذارهيسرما: شد خواهد يت رقابتيموجب کسب مز

و  يک در سطح ملياتحاد استراتژ. ره ارزشيمشارکت در زنجو  مجوز نامه صدورموافقت

ن، يشد بنابرا مرزها و خارج مرزها خواهددر داخل  يديموجب خلق بازار جد يالملل نيب
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لازم است ابتدا  يمستحکم داخل يهاگاهيو به وجود آوردن پا يدرون يسازگار جاديا يبرا

ن و رفع نقاط ضعف آن يآورد و سپس با تمر به اجرا در يک را در سطح بومياستراتژ اتحاد

 .پرداخت يالملل نيک در سطح بياتحاد استراتژ به

  يسرآمد نقش مدل  -٥-٢

ر و يد بلکه لازم است با تدبيآيک شبه به دست نمي و يتصادف يت رقابتيامروزه صادرات و کسب مز

 در. ل کرديک سازمان سرآمد تبديت و سازمان را به يفعال يمختلف سازمان ابعاد يمدت رو بلند يزير برنامه

دار يتوان انتظار صادرات پايم افتيدست  يدر سطوح مختلف و تا اعماق خود به سرآمد که سازمان يصورت

 .رديگ يسازمان نشأت م ن تداوم از درونيو تداوم است و ا يبانيازمند پشتيصادرات و رقابت ن. از آن داشت را

ت محصول و خدمات، توجه به يفيک يارتقا سرآمد درست کرد که حاصل آن ين، لازم است ابتدا سازمانيبنابرا

  .افتيدست  يت رقابتيتوان به مزيم ق است کهيطر نيمت ارزان است و از ايو ق يمشتر

  سازمان يسرآمد يبرا ييادهايجاد بنيا -٦-٢

 يسرآمد. ح استيصح يادهايجاد بنيازمند ايحرکت کند ن يشتر به سمت سرآمدينکه سازمان هرچه بيا يبرا

 يبه طورکل. جاد شوديجا اه درست و بياول يادهاياز است بنيو تداوم آن ن ساخت يک خانه است که برايمانند 

 .کرد انير بيتوان به شرح ز ياست را م يت رقابتيک سازمان سرآمد که به دنبال کسب مزي ياساس يادهايبن

 .برداشته باشد سازمان را در نفعانيه ذيت کلياست که رضا يجيبه نتا يابي، دستيتعال ييگراجهينت •

 .است يمطلوب مشتر يها، خلق ارزشيتعال يمدار يمشتر •

 .ثبات در مقاصد است ش و الهام بخش همراه بايدوراند ي، رهبريتعال و ثبات در مقاصد يهبرر •

ها، ستمياز س ياق مجموعهيطر سازمان از تيري، مديتعال هاتيندها و اولويبر فرا يت مبتنيريمد •

 .است وستهيمرتبط و به هم پ يهاتيندها و اولويفرا

 هاتوسعه و دخالت دادن آن قيطر کردن مشارکت کارکنان از ، حداکثريتعال توسعه و مشارکت کارکنان •

 .در امور است

 ير به منظور نوآورييجاد تغيدن وضع موجود و اي، به چالش طلبيتعال بهتر و بهبود ي، نوآوريريادگي •

 .است يريادگيبهبود با استفاده از  يهافرصت و خلق
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سازمان ارزش  ياست که برا يياهيتوسعه و حفظ همکار ،يتعال يتجار يهايتوسعه همکار •

 .کند يجاد ميتر ا هافزود

که سازمان در  است ي، فراتر رفتن از چهارچوب حداقل الزامات قانونيتعال سازمان يت اجتماعيمسئول •

 .سازمان در جامعه است نفعانيبه انتظارات ذ ييدرک و پاسخگو يکند و تلاش برايت ميآن فعال

   يسرآمد يالگو ياده سازيپ -٧-٢

  :ر کار شوديز ينه کليکسب و کار لازم است در دو زم يسرآمد ياستقرار الگو يبرا يبه طورکل

رونق  .مربوط به توانمندسازها است ياز مدل سرآمد يابخش عمده: يسرآمد يتوانمندسازها برا جاديا -الف 

به خاطر آن است که  نيه توانمندسازها در سازمان است و ايگرو توجه به کل در يت رقابتيکسب و کار و مز

دا يمصداق پ ين جا شعر فردوسيهم در. لنديدخ... و ييجوت محصول، صرفهيفيد کيتوانمندسازها در تول

ها يق توجه به توانمنديطر از يعني» ر برنا بوديدانش دل پ توانا بود هرکه دانا بود، ز«د يگويکند که م يم

 يهامؤلفه. ل کرديتبد يک سازمان رقابتيداد و آن را به نجات  يرخوت و سست توان سازمان را از حالت يم

  .کنديبستر رونق تجارت را فراهم م يمدل سرآمد يبه توانمندساز مربوط

اقدامات زيربناي کسب مزيت  در اين مقوله اقدامات زير را بايستي انجام داد چرا که اين: رهبري •

  .رقابتي خواهدبود

  .کنند يعمل م يفرهنگ تعال ين و به عنوان الگوييرا تع ت سازمانيها و مأموررهبران، ارزش �

 .دهنديبهبود را به کار گرفته و توسعه م ت ويريمد يهارهبران، نظام �

  .هستند ندگان جامعه در ارتباطيان، شرکا و نمايک نقش چندگانه با مشتريرهبران، در  �

  .کننديت ميرا در سازمان تقو يرهبران، فرهنگ سرآمد �

 .کننديت ميجاد تحول در سازمان حمايا رهبران، از �

  :ها داراي خواص زير هستندمشين مقوله خطدر اي :يخط مشي و استراتژ •

  .نفعان استوار استينده ذيآ ازها و انتظارات حال ويبراساس ن �
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ن يتدو يرونيب يهاسهيعملکرد و مقا يريگاساس اندازه ها به طور آگاهانه و بريمشخط �

  .شود يم

  .شوديم يها بازنگريمشدائما در خط �

  .ديآيم در سازمان به اجرا در ينيها با روش معيمشخط �

کند تا زير عمل مي هنحو ها و منابع بهقبال شراکت در اين مقوله سازمان سرآمد در: ها و منابعشراکت •

  .بتواند به مزيت رقابتي دست يابد

  .رديگيت قرار ميريمد تحت يطيمح يهاشراکت �

  .شونديت ميريکت، مدشر يمنابع مال �

  .شوديت ميريمد سازمان يهايدارائ �

  .ت قرار دارديريدر سازمان تحت مد يفناور �

  .شوديت ميريمد دانش کارکنان �

سرآمدي دارد بايستي به خوبي توانمند شوند در اين  منابع انساني که نقش مهمي در :منابع انساني •

  .با منابع انساني به نحو زير رفتار شودکلي  است به طور مقوله براي کسب مزيت رقابتي لازم

  .ابدييبهبود م يانسان ، منابعيزيربا برنامه �

  .ديت کارکنان از قوه به فعل درآيدانش و خلاق �

  .استفاده شود ياک عامل توسعهيمشارکت کارکنان به عنوان  از �

  .ت سازمان برقرار شوديرين کارکنان و مديطرفه ب دو يگو و روابط و گفت �

  .رديگ سازمان قرار توجه ارکنان موردعملکرد ک �

هاي سازمان در توانمندسازي و کسب مزيت همه فعاليت دهندهيندها به عنوان اتصالآفر :يندهاآفر 

يندهاي سازمان به نحو زير مديريت شود تا از آلازم است فر براين اساس. دنرقابتي نقش زيادي دار

  .برسد نتيجه آن سازمان به سودآوري

  ندهايآدرست فرت يريو مد يطراح �

  نفعانيان و ذياز مشترين يبرمبنا يسازمان يندهايآمجدد فر يمهندس �

  يمشتر ازيو توسعه محصول براساس ن يطراح �
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  ل به موقع محصول و ارائه خدمات پس از فروشيتحو �

  و بهبود آن يارتباط با مشتر ت مداوميريمد �

  يرقابت تيمز يبرا يج سرآمديمربوط به نتا يهامؤلفه  -٨-٢

دا يپ يتجل يسازمان يجه آن در بخش عملکرديسازمان خوب کار شود نت يتوانمندساز يکه رو يصورت در

ن صورت، سازمان در يد در اياين به دست ياجهينت يشود ول ياديها توجه زياگر به توانمندساز. کنديم

مدل  ياجهينت يهامؤلفهبه ن لازم است ياست بنابرا نداشته يقي، توفيت رقابتيو کسب مز يصادرات، سودآور

  .شود يمنجر م يت رقابتير به کسب مزيبه شرح ز يياهجهينت يهامؤلفه توجه به. ز توجه شودين يسرآمد

 .گيردگيري قرار مياندازه مورد در اين مقوله نتايج مربوط به جامعه با دو دسته شاخص :نتايج جامعه •

 ...و ي، خدمات رفاهياخلاق ر انتشار اطلاعات، رفتارينظ يبرداشت يهاشاخص �

 ...و نامه، اخذ مجوزيافت گواهير درينظ يعملکرد يهاشاخص �

  .سنجيده مي شود در اين مقوله نيز نتايج با دو دسته شاخص :نتايج مشتري •

  يمشتر و ارتباط با يي، پاسخگوير نظرسنجينظ يبرداشت يهاشاخص �

  ...و يعلام شده مشترت ايزان رضاي، ميات مشترير شکاينظ يعملکرد يهاشاخص  �

  .شودگيري مياندازه اين مقوله با دو دسته شاخص :نتايج منابع انساني •

 يسازمان است و رو که مربوط به ادراک کارکنان از اقدامات يبرداشت يهاشاخص  �

ن يا در... ق وي، تشويرهبر ر ارتقا، مشارکت،ينظ يموارد. دارد ير فراوانيت آنان تاثيرضا

 .ها قرار دارددو دسته از شاخص

مورد کارکنان است و  مربوط به اقدامات انجام شده سازمان در يعملکرد يهاشاخص �

 ...ارائه خدمات، اقدامات مربوط به حوادث و شامل

  .شودهاي زير سنجيده مينتايج کليدي عملکرد با شاخص :عملکرد ايج کليدينت  •

  يو سودآوربازار  يمال ير دستاوردهايعملکرد نظ يديکل يدستاوردها �



  محمد رضا حسيني بغداد آبادي: گردآورنده     با طرح تجاري شنايي آ
 

46 

 

  ... سازمان و يهانهي، هزينگينقد انير جريعملکرد نظ يديکل يهاشاخص �

  يبراساس مدل سرآمد يابيخودارز يالگو -٩-٢

 مند شدن مجموعهموجب نظام يسرآمد يبراساس الگو يسازمان يها مجموعه مؤلفه يابيارز نکهيتوجه به ا با

ها دست به سازمان از است کهيشود، نيم يسازمان يهايزتوانمندسا يموثر و بهبود بازنگر يکردها، اجرايرو

 يادهايبن يمجموعه اقدامات برا ن است کهيها امؤلفه يابيارز يرا حداقل دستاوردهايبزنند ز يابيارز

 .شودين ميمع هابهبود در همه بخش يهادار و حوزهتوانمندساز جهت

  بازار -١٠-٢

بدون آن كه در نظر گرفته شود كه  ،دآي ي مجالس از آن سخن به ميان مياي است كه امروزه در بسيار بازار واژه

براي مثال بسيار  ،گذارد مي ...و در حقيقت بازار چيست و چه تاثيري در تصميمات مهم اقتصادي و اجتماعي

ش بازار فلان اتومبيل كساد است و يا بازار بورس ارز ،بازار تلفن همراه رو به رشد است شود كهشنيده مي

ين است كه حتي عادت به كار بردن اين كلمات و ااما واقعيت  ،ن آمده استاي پايي سهام شركت يا كارخانه

  .جملات نيز نياز به اطلاعاتي در اين خصوص دارد

اما عالمان علم اقتصاد، بازار را مكان فيزيكي كه  ،هر چند واژه بازار نمايانگر مفهوم و معناي خود است

به عبارت بهتر به معناي . دانند مي ،شوند گان براي مبادله كالا و خدمات دور هم جمع ميخريداران و فروشند

كالاي خود را ) هاي توليدي ها و كارگاه شركت(و فروشندگان ) مشتريان اعم از حقيقي و حقوقي(كل خريداران 

مشتريان و (خريداران  و) خودروسازان(بنابراين بازار اتومبيل شامل فروشندگان اتومبيل . كنند مبادله مي

گيرد كه در صورت بالقوه بودن نيز بازار  گاه بازار صورتي بالقوه و گاه بالفعل به خود مي .است) كنندگان مصرف

در وضعيت اقتصادي شكوفا و در حال رشد بازار بالقوه كاملاً متفاوت از بازار بالقوه  .تابع شرايط محيط است

ها در صورتي كه گفته شود بازار بالقوه است به معناي  ر رابطه با شركتاما د ،در شرايط ركود اقتصادي است

هاي بازاريابي شركت نسبت به  شود كه فعاليتاين امر زماني حاصل مي. حد نهايي تقاضا براي محصول است

 ها نيروي خود را روي در اين صورت مديريت بازرگاني شركت. رقبا افزايش يابد و به بالاترين حد خود برسد

كه . كنند بودجه مربوطه را به نحو مطلوب و بهينه ميان اين مناطق تقسيم مي, گذاري كرده بهترين مناطق سرمايه

شود در  لازمه اين امر تشخيص بازار بالقوه مناطق و ميزان تقاضا براي كل صنعت در اين مكان برآورد مي
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هم هر شركت را براي هر صنعت برآورد هايي وجود دارند كه س سازمان, براي هر صنعت, كشورهاي پيشرفته

  ها بايد طبق آن سهم حركت كرده و بازار خود را نسبت به رقبا حفظ كنند يا حداقل همراه كند و شركت مي

نيز در اين , البته موقعيت كالا در بازار و پايگاهي كه كالا در ذهن مشتريان در مقايسه با رقبا دارد. ها باشند آن

  .امر تاثيرگذار است

به عنوان مثال زماني كه يك اتومبيل . هر كالايي ممكن است از جهت يك يا چند صفت در بازار مشهور شود

اين صفت موقعيت آن كالا را در بازار , كنندگان به عنوان يك خودرو محكم در نظر گرفته شوددر ذهن مصرف

رسد و بازار  در بازار به فروش مينوع كالايي كه  ،ها هر چند به دو صورت بازار كالابازار. كند مشخص مي

زير اما به طور كلي بازارها به شكل  ،شوند بنديتوانند تقسيم بر حسب توليدكنندگان نيز مي ،دعوامل تولي

  . شوند بندي ميتقسيم

كالاهاي مشابهي را به تعداد زيادي  ،در اين گونه بازار تعداد زيادي از فروشندگان :بازار رقابت كامل •

يك نوع بازار ايجاد شده  ،شوداي انجام مي از نظر اقتصادي هرگاه مبادله. كنند ن عرضه مياز خريدارا

در بازار آنچه كه بسيار داراي اهميت است و پايه و اساسي براي ايجاد بازار است وجود عرضه . است

از نظر  لاهاكاهر چند كه قيمت . روندكننده قيمت كالا به شمار ميعرضه و تقاضا تعيين. و تقاضا است

ها كالاها از  ها پوشيده نيست و بر حسب ميزان و تعادل قيمتمشتريان بسيار مهم است و از ديد آن

كننده قادر به پرداخت هزينه كالا نباشد در حقيقت اگر مصرف. شوند سوي مشتريان خريداري مي

تواند داشته  كتساب كالا نميشود و به عبارت ديگر تقاضايي براي اتقاضاي او در بازار ناديده گرفته مي

توليدكنندگان نيز براي . دهند كنندگان تقاضاي خود را بر حسب قيمت تغيير ميبنابراين مصرف. باشد

اين كه روند توليداتشان مقرون به صرفه باشد بايد عوامل توليد در دسترس خود را طوري با يكديگر 

ينه به دست آورند تا با فروش توليدات خود سود تركيب كنند كه بيشترين ميزان توليد را با حداقل هز

در اين بازار عواملي موثرند كه از آن جمله . قابل توجهي به دست آورده و بازار را در دست گيرند

به اين معنا كه كالاهاي واحدهاي توليدي در يك صنعت خاص در بازار كاملاً . همگن بودن كالاهاست

كه از آنجا. تفاوت است كنندگان بيواحد توليدي براي مصرف مشابه هستند به طوري كه خريد از هر

هيچ خريداري حاضر به خريد كالا با قيمت بالا نسبت به ساير  ،كالاهاي توليدي مشابه هستند

 . واحدهاي توليدي نيست
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تعداد فروشندگان و يا توليدكنندگان بسيار زياد است كه مقدار فروش  :توليدكنندهتعداد زياد  �

ها نسبت به كل ميزان فروش بازار ناچيز است لذا فروشندگان به تنهايي قدرت در ز آنهر كدام ا

 .تعيين و يا تغيير جهت بازار ندارند

اما  ،اد استدر بازار رقابت كامل تعداد خريداران و مشتريان زي :صرف كنندهتعداد زياد م �

ندگان و مشتريان نيز به تنهايي كنمصرفها در مقايسه با خريد در بازار ناچيز است و لذا خريد آن

البته اين عوامل در بازار رقابت كامل بسيار  .مت كالا در بازار ندارندتاثيري در تعيين و يا تغيير قي

 ،توان از سيال بودن عوامل و صنايع توليدي در بازار براي كاملتر شدن اين عوامل مي. اهميت دارند

  . زار را نيز نام بردشفافيت بازار و حداكثر سود مطلوبيت در با

بازارهاي انحصاري نيز داراي شرايطي خاص هستند و اين بازار براي كالاهايي  :بازار انحصاري •

همگن تنها يك فروشنده وجود دارد، قيمتي براي فروش كالا تعيين شده است كه ورود براي ساير 

و فروش مواد اوليه اساس واحدهاي توليدي به بازار سود آور نيست و يا واحد توليدي موجود عرضه 

گاه نيز با روش توليد و تكنولوژي لازم براي توليد، كالا را در انحصار . كند براي توليد كالا را كنترل مي

همچنين گاهي از طرف دولت اجازه توليد انحصاري كالا را داشته يا به وسيله . آورد مي خود در

البته قيمت كالا در بازار انحصاري . شود ايت ميمقررات بازرگاني به وسيله دولت از واحد توليدي حم

در اين بازار واحد توليدي انحصارگر در . براي انحصارگر به دليل وجود يك عرضه كننده ثابت نيست

تواند  اول آنكه مي. كند گيري اتخاذ مي رابطه با قيمت كالا و رابطه ميزان توليد كالا دو نوع تصميم

ن كند و تعيين مقدار فروش براساس اين قيمت را براي حداكثر سود به قيمت كالاي توليد شده را تعيي

تواند مقدار فروش را تعيين كند و اجازه دهد تابع  دوم آنكه مي. عهده تابع تقاضاي بازار بگذارد

انحصارگر كه . تقاضاي بازار قيمتي را تعيين كند كه به ازاي آن سود توليد كننده به حداكثر برسد

داند كه حداكثر سود را در كوتاه مدت  حصاري است زماني بازار را در حالت تعادل ميصاحب بازار ان

شود كه بتواند ميزان توليد را  كسب حداكثر سود متوسط انحصارگر زماني عملي مي. به دست آورد

  . انتخاب كند كه به ازاي آن تابع درآمد نهايي مساوي با قيمت حداكثر سود است

در بازار رقابت انحصاري كالاي فروشندگان بيشمار به جاي اينكه با هم  :بازار رقابت انحصاري •

در اين بازار هدف جلب و جذب . بندي با يكديگر متفاوت استمشابه باشند از نظر كيفيت و يا بسته

هايي را تعيين كنند كه بتوانند  فروشندگان كه همان واحدهاي توليدي هستند بايد قيمت. مشتري است
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تري را جلب و جذب كنند، زيرا در غير اين صورت مشتريان به كالاهايي با كيفيت مشابه مشتريان بيش

. آورند در اين زمان است كه رقبا بازار را به دست مي. كنند تر مراجعه مي تر، اما ارزان قيمت و يا پايين

مايز و تفاوت شود و واحدهاي توليدي براي ايجاد ت ها نمايان مي در اين بازار نقش تبليغات و آگهي

هرچند اين . شوند هاي تجاري متوسل مي ميان كالاها و خدمات خود و ساير توليدكنندگان به آگهي

شوند، اما پس از مدت زمان كوتاهي با  هايي براي جلب مشتريان متحمل مي ها هزينه سازمان و شركت

رقابت انحصاري به وجود شود كه به اين ترتيب تعادل در بازار  سودآوري بالا اين هزينه جبران مي

  .آيد مي

 كننده در مقابل تعداد كثيرياين بازار در اغلب جوامع صنعتي، يعني چند عرضه :بازار چند قطبي •

البته در بخش توليد چند فروشنده، تقاضاي انبوه خريداران را به . اند كننده يا مشتري قرار گرفتهتقاضا

ها در وضع بازار و وجود ديگر فروشندگان موثر از آن كنند كه اتخاذ سياست هر يك نحوي برآورده مي

توانند تاثير  توليدكنندگان در اين نوع بازار مي. شود باشد، در چنين حالتي بازار چند قطبي ايجاد مي

العمل  بايد عكس. توانند به طور مستقل قيمت كالا را تعيين كنند زيادي بر قيمت بازار گذارند، اما نمي

به . تواند اشكال زيادي به خود گيرد گيرند، زيرا الگوي واكنش رقبا در اين حالت ميرقبا را در نظر 

هاي اقتصادي تصميم به  تواند وجود داشته باشد كه در بنگاه قطبي مي عنوان مثال حالتي از بازار چند

روش و در اين حالت مقدار توليد، ف. شود توافق با يكديگر بگيرند كه وضعيتي شبيه انحصار ايجاد مي

 . شود قيمت كالا مشابه وضعيت انحصاري تعيين مي

در پنجاه سال گذشته، گسترش مبادلات كالا آن هم تا اين اندازه كه فاصله و مسافت  :المللي بازار بين •

هر چند امروز همه اين كم و . كرد ها را به چند گام تبديل كرده، به ذهن هيچ انساني خطور نمي فرهنگ

شعار خودكفايي، جاي خود را به شعارهايي نظير تلاش براي . ا اتفاق افتاده استبيش در همه جاي دني

با توجه به اين مسائل سازمان بايد به صورت و . المللي داده است يافتن جايگاهي مناسب در بازار بين

 اين بازار در دو دهه اخير تغييرات شگرفي داشته. المللي برسند شكلي از درك كامل محيط بازار بين

المللي در صنايع  حجم مبادلات بين. ها و موانع بسياري شده است است كه موجبات ايجاد فرصت

هاي چند مليتي علاوه بر گسترش  شركت. رشد چشمگيري داشته است ...ك وسازي، الكترونيلاتومبي

ه اين گونه اند ك كشورهاي مختلف را افزايش داده ردا يابي خود، امكانات توليد خود ربازار هاي فعاليت

شرايط موجب ايجاد اقتصاد صنعتي در كشورهاي جهان شده است و جهان را به سوي صنعتي شدن 
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ها مبادلات بسياري آن. برخي كشورها صادركنندگان عمده كالاهاي صنعتي و سرمايه هستند. كشاند مي

همچنين اين . آيند دهند و واردكنندگان مواد خام و كالاهاي نيمه ساخته به شمار مي با هم انجام مي

كشورها يا واردكنندگان بازار خوبي براي كالاهاي صنعتي با ارزش افزوده كم و انواع گوناگون كالاهاي 

هر چند بسياري از كشورهاي دنيا در تلاش هستند كه از رقبا پيشي گيرند و بازار صادرات . اند مصرفي

 .درا به دست آورن

  يانواع مشتر -١١-٢

ن يدر ا. بازار هدف است يبندبخش يبرا ياقهي، طرينترنتيژه در فروش ايشما، به و موردنظر ينوع مشتر

  :اندم شدهيان به چند نوع تقسيقسمت مشتر

در زمان  ييد و صرفه جويدر خر يشود که به دنبال راحتيگفته م يانيبه مشتر: داران راحت طلبيخر •

د از يدر خر يداران، راحتين خرياز نظر ا. ندو بدون برنامه علاقمند هست يد تفننيخر يبوده و به نوع

 .Circle Kو  Eleven-٧مثل  يارهيزنج يهاان مورد توجه فروشگاهين مشتريا. تر استمت مهميق

  . باشند يم

ها به دنبال آن. د دارنديخر يبرا يل به صرف وقت کافيان تماين مشتريا: هانيتريداران تماشاگر ويخر •

 . د هستنديم خرياز هرگونه تصم شتر، قبلياطلاعات هرچه ب

ها د به آنيحساس بوده و به هنگام خر يان به نام تجارين دسته از مشتريا: خاص يهاداران مارکيخر •

 . کننديتوجه م

د با يها دنبال خرآن. ک معامله خوب هستنديان علاقمند به انجام ين مشتريا: داران اهل چانه زدنيخر •

 . ار مهم استيبس هامت آنيف خوب بوده و قيتخف

  انيمشتر يت شناختيجمع يهايژگيو -١٢-٢

 يت شناختيجمع يهايژگيو. نوشت ييکنندگان نهاا مصرفيو  يان سازمانيمشتر يتوان برايها را ميژگين ويا

ان يکه مشتر يدر صورت. دارد يکه قرار است محصولات شما را بخرد بستگ يد، به نوع مشتريريگيکه در نظر م

ت و يت تأهل، قوميت، شغل، وضعي، جنسيمثل درآمد شخص ييهاصهيورد توجه شما باشد، خصم يينها
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ان يد به خواننده گفته شود که مشترين قسمت باين، در ايعلاوه بر ا. رديست مدنظر قرار گيبايلات ميتحص

  . د کالا و خدمات شما دارنديخر يزان درآمد قابل خرج برايهدف چه م

رند يد مورد توجه قرار گيکه با يت شناختيجمع يهاصهيمورد نظر باشند، خص يسازمان انيکه مشتر يدر صورت

شما،  يان سازمانيد، درآمد مشتريدهيکه ارائه م ينظر شماست، نوع محصل که مورد ينوع صنعت: عبارتند از

  .يبودن مشتر يا دولتي يتعداد کارکنان و خصوص

  بازار ييايمکان جغراف -١٣-٢

مشخص کردن مکان . ح کرديز تشريان هدف در آن قرار دارند نيکه مشتر يتوان از لحاظ مکانيمبازار هدف را 

ن بودجه فروش و يياست بلکه در تع يبازار هدف ضرور ييف و شناسايتعر يان، نه تنها برايمشتر ييايجغراف

  . د استيار مفيز بسيآن بازار ن ياز براين مورد يابيبازار

د بازار هدف خود را بر حسب مکان يار گسترش داده است، اما شما بايان را بسيترمش ياينترنت دنياگرچه ا

  . ديف کنيان، تعريح مشتريتفر يا حتي، کار و يزندگ

  انيمشتر يهازهيانگ -١٤-٢

زه، در ين انگياول. ف بازار هدف استيو تعر ييشناسا يبرا يگريان، راه ديد مشتريخر يهازهيف انگيتوص

ت يموقع. کنديکه مصحول شما برآورده م يازين د،يآيا خدمت به وجود ميخود کالا  يهاواقع، از محرک

بازار . شود يم يق محصول، طراحيان از طرياز مشتريفروش منحصر به فرد، در واقع به منظور برآورده ساختن ن

  . ل شده باشد که به اطلاعات حساس هستنديتشک يانيهدف ممکن است از مشتر

  :ديم دهد انجايآنچه با

  . ديجه آن را در طرح کسب و کار خود ارائه کنيل کرده و نتيه و تحليصنعت خود را تجز •

 . ديکن ييگران صنعت را شناسايباز •

 . ديکن يياندازه بازار شناسا •

 . ديکن ييبازار را شناسا يروندها •

  

  آن يگران فعال در آن، بازار و روندهايل صنعت، بازيه و تحليتجز -١٥-٢
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د نشان داده يدر طرح کسب و کار با. دهديش ميت در کسب و کار را افزاير با صنعت، احتمال موفقبهت ييآشنا

د، بهتر يهرچه صنعت را بهتر بشناس. صنعت موردنظر وجود دارد ياز کارکردها يق و کامليشود که فهم دق

  . ديکرده و به فروش برسان يابيد محصولات خود را در آن بازاريتوان يم

از کسب و کار را  يگريا هر نوع ديد و يهست يديا تولي ينکه خرده فروش، شرکت خدماتيز اصرف نظر ا

گران فعال آن را يصنعت و باز يت عموميد وضعيل صنعت در طرح کسب و کار بايه و تحليد، بخش تجزيدار

ه و يتجزن يا. د خواهد بوديز مفيل رقبا نين شناخت به هنگام نوشتن بخش رقابت و تحليا. ديمشخص نما

د يبه عنوان مثال، با. ديز ارائه نمايفروش ن يهاع وچرخهيتوز ياصل يهاراجع به کانال يد اطلاعاتيل بايتحل

 يهانکه محصولات به شرکتيا ايفروش خود شرکت استفاده شود و  يرويا قرار است از نيمشخص شود که آ

  . ده شرکت، فروخته شوندنيکه از قبل در بازار وجود دارند، به عنوان نما يافروشنده

ن است يد، ايجد يهاجاد کاناليا يموجود، به جا يابيفروش و بازار يهااستفده از کانال ياياز مزا يکي: نکته

  . دهديش ميگذار افزاهيده شما را در نظر سرمايموجود، اعتبار ا يهاکه در استفاده از کانال

و  يابيدر مثال قبل، اگر شما قصد بازار. گذاردياثر م يه مالد، بر برناميکنيکه انتخاب م يعينوع کانال توز

استخدام و  يهانهيد هزيد، بايشافروشان داشته با خردهيکنندگان عيد شده را به توزيفروش محصولات تول

به  يترمفصل يابين، برنامه بازاريعلاوه بر ا. دييرا در بودجه خود منظور نما يابيفروش و بازار يرويآموزش ن

د فروش يکه اگر بخواه يدر حال. است يز ضروريفروشان موردنظر نکنندگان و خردهعيبه توز يابيمنظور دست

ار کمتر يبس يابيفروش و بازار يهانهيد، هزيند خود واگذار کنيموجود در بازار، به عنوان نما يهارا به شرکت

  . خواهد بود

د، بر درآمد يکه شما در آن هست يفروش صنعت يهادارد و چرخه يچرخه فروش خاص يا خدمتيهر کالا 

به عنوان مثال . ديکن ييا خدمت خود را شناسايد چرخه فروش کالا ين بايبنابرا. گذاردير ميکسب و کار شما تأث

ها د محصولات آنيبه خر يان فقط در زمان خاصيفروشند و مشتريم يها، محصولات فصلاز شرکت يبرخ

  . کننديسمس عرضه ميکر يبرا يکه اقلام ييهامثل شرکت. آورنديم يرو

 انيارتباط مشتر -١٦-٢
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 تيريت اطلاعات، مديري، مديبانيو پشت يسازادهياست که شامل پ يعنصر اصل ٤ يدارا انيارتباط مشتر

  .است يگذارمتيارتباطات و ق

 يبانيپشت يهاوهياده، شمورد استف يهااست کانال يدن به مشتريانگر نحوه رسين بخش بيا: يبانياجرا و پشت

  .ن بخش هستنديان و خدمات قابل ارائه به سطوح مختلف از جمله موضوعات قابل توجه در ايمشتر

به  يرسانخدمت يها براوه استفاده از آنياطلاعات و ش يآورن بخش در مورد نحوه جمعيا: ت اطلاعاتيريمد

مورد  يهاارزش يسازنهيبردن اطلاعات با هدف به به کار يشرکت برا ييانگر تواناين بيهمچن. ان استيمشتر

  .ان استينظر مشتر

ک ارتباط رو در رو يا يست؟ آيچ يدکننده و مشترين توليب يهاکنش انيم يعيروش طب: ت ارتباطاتيريمد

افتد؟ کدام يگاه اتفاق م يا به صورت گاه و بيک رابطه مداوم است يم وجود دارد؟ يمستقريغ ياا رابطهياست 

  ان چگونه است؟يمشتر يزان وفاداريتر است؟ مآسان يمشتر يبرا يوه ارتباطيش

گر مورد يد يهاوهيم و شيرمستقيم، غيهمچون مستق يمختلف يهاتواند به روشيم يمشتر: يگذارمتيق

ا هوهين شيک از ايمتاثر از بازار را در نظر گرفت که هر  يا نوسانيمت ثابت يتوان قيم .رديت قرار گيحما

  .كند رييکسب و کار را دچار تغ يتواند راه کارها يم

  درآمد و تهيه و توسعه طرح فروش -١٧-٢

اي معقول و واقع بينانه در يك كارآفرين بايد ايده. ازار استطرح فروش يك عنصر مهم در گزارش بررسي ب

به اين  براي نيل. باشدرسد داشته تي كه در آينده نزديك به فروش ميمورد تعداد محصولات يا ميزان خدما

فروش ماهيانه براي دوازده ماه آينده بايد برآورد و تهيه هاي حاصل از بررسي بازار، هدف و نيز بر اساس يافته

ها به شود بايد فروش هر كدام از آنهاي متفاوت ارائه ميحصول با قيمتاگر در يك كسب و كار چند م. شود

فروش با شمار زيادي از فروش يا خردهبا اين وجود يك عمده .بيني و برآورد شودطور جداگانه پيش

  . كندت اصلي با ميانگين قيمت تهيه ميمحصولات، طرح فروش را بر اساس موارد مربوط به محصولا

 .رود، قيمت محصولات و گردش كالاكميت محصولاتي كه فروش مي: طرح فروش شامل سه عنصر است

يا در طول يك سال ) گردش كالا(كه بابت فروش ماهيانه محصولات  فروش كل در واقع مقدار پولي است

  . شوددريافت مي) گردش سالانه كالا(



  محمد رضا حسيني بغداد آبادي: گردآورنده     با طرح تجاري شنايي آ
 

54 

 

  طرح فروش شركت الف: مثال

  …………سال 

  طرح فروش: ١-٢جدول 

  آذر  آبان  مهر  شهريور  مرداد  تير  خرداد  ارديبهشت  فروردين  اسفند  بهمن  دي  ماه

                          )١(محصول 

                          واحد/ قيمت

                          فروش كل

  

به عنوان مثال يك رستوران ساحلي در طول . طرح فروش همچنين بازگوكننده تنوع فصلي تجارت است

فروشد به هنگام فروشگاه خياطي كه روپوش مدرسه ميتابستان نسبت به زمستان مشتريان بيشتري دارد، يا يك 

يابد كه چه موقع بايد مي توجه به طرح فروش، كارآفرين در با. آغاز سال تحصيلي فروش بسيار بالايي دارد

يك كارآفرين با تجربه با توجه به . مواد اوليه خريداري نمايد و درآمد ماهيانه مورد انتظار چقدر است

تجارت وي در طول مثلاً يك سال آينده  هاي تجاري گذشته به اين امر كاملاً واقف است كه كاركرد فعاليت

  بود؟ چگونه خواهد

اما برسي بازار بايد بر مبناي اصول قاعده مندي استوار باشد، به ويژه زماني كه كارآفرين به ميزان فروش 

  . بيني شده دست نيابد يا بخواهد تجارت خود را توسعه داده و محصولات جديدي ارائه كند پيش

كافي داشته باشد، چون بايد خواهد كسب و كار جديدي آغاز كند بايستي به برسي بازار توجه كسي كه مي

  . شونداطمينان حاصل كند كه كالاها يا خدمات بر اساس قيمت برآورد شده در طرح فروش معامله مي

  . به ياد داشته باشد كه كل كسب و كار وابسته به درآمد حاصل از فروش است

  هاي مستقيم و غيرمستقيمهزينه -١٨-٢

هاي تجاري مداومي نداشته حتي اگر محصول يا خدمات يا فعاليت كندهايي ايجاد ميهر كسب و كاري هزينه

  . هاي مستقيم و غيرمستقيمي وجود دارندمطلب ضروري است كه بدانيم هزينه براي درك اين. باشد



  محمد رضا حسيني بغداد آبادي: گردآورنده     با طرح تجاري شنايي آ
 

55 

 

سب و كار كالايي بسازد، کپيوندند كه بنگاه هستند كه صرفاً زماني به وقوع ميهايي هاي مستقيم، هزينههزينه

ها مستقيماً به تعداد محصول، خدمات يا اين هزينه. ائه دهد يا خريدي براي فروش مجدد داشته باشدخدماتي ار

  . كالاي توليد شده بستگي دارد

  :هاي مستقيم از دو زيرگروه هزينه تشكيل شده استهزينه

  

  

  

  

  ميمستق يهانهيانواع هز: ٢-٢جدول 

  يروي كارهاي مستقيم نهزينه  هاي مستقيم مواد اوليههزينه

مخارج كليه اقلامي كه قسمتي از محصول خواهند شد يا براي ارائه 

گردند شوند يا براي فروش مجدد خريداري ميخدمات استفاده مي

  .گيرندهاي مستقيم مواد اوليه قرار ميدر دسته هزينه

هايي كه به استفاده از مواد خام اوليه ارتباط دارند مثل حمل و هزينه

هاي مستقيم كننده تا بنگاه كسب و كار مشمول هزينهنقل از تأمين

  .شوندمي

ني كه مستقيماً در توليد يا كليه دستمزد كارگران و مددكارا

هاي تأمين  تحويل كالا دخالت دارند كه شامل هزينه

فروشان حقوق كاركنان براي خرده. شوداجتماعي نيز مي

ر گرفته هاي مستقيم در نظ فروشان به عنوان هزينهعمده و

اقلام بسيار متفاوتي  شود چرا كه اين شخص عموماًنمي

  .فروشدرا مي

  

هاي شود و جزء هزينههاي كسب و كار ناشي ميهاي غيرمستقيم، شامل تمام اقلامي است كه از فعاليتهزينه

  . مستقيم نيستند

صي نسبت داده شوند، به عنوان توانند مستقيماً به يك محصول يا خدمات خاهايي هستند كه نميها هزينهاين

  ...سوزي يا ماشين وهاي تلفن، بيمه آتش، بهره وام بانكي، هزينه)حسابدار(مثال اجاره دفتر كار، حقوق دفتردار 

براي اينكه . شوندهاي غيرمستقيم محسوب ميهاي پرسنلي هزينهزينهفروشي كليه هفروشي يا خردهدر عمده

هاي غيرمستقيم مرتبط با را به تنهايي محاسبه كنيم هزينه يا يك خدمت لوحصهاي ساخت يك مبتوانيم هزينه

مشابه  صوص تك يا محصولاتاگر كسب و كار يك محصول يا خدمت بخ. آن بايد به درستي سهيم شوند

 هزينه مستقيم

 هاي مستقيم نيروي كارهزينه هاي مواد اوليههزينه
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ستقيم به تعداد محصولات تقسيم هاي غيرمت خواب يا شلوار و پيراهن، هزينهكند مثل صندلي و تختوليد مي

كسب و در . هاي مستقيم اضافه شده تا جمع كل هزينه هر قلم محاسبه شودند و اين سهم به هزينهشومي

رف شود و به قوت صوماً بر اساس ساعت كار محاسبه ميهاي غيرمستقيم عمكارهاي خدمات رساني، هزينه

  . گرددشده براي تحمل خدمات اضافه مي

هاي مستقيم و غيرمستقيم وجه تمايز بين هزينه. شوديز گفته ميهاي بالاسري نهاي غيرمستقيم هزينهبه هزينه

مقدار مورد استفاده . شوده اسباب و لوازم منزل استفاده ميهميشه آسان نيست، به عنوان مثال چسبي كه در تهي

لذا مصرف يك . براي يك صندلي اين قدر كم است كه صرفاً نمايانگر نسبت خيلي كمي از قيمت چسب است

همچنين اگر نيروهاي كمكي به كارگران كمك . شودهزينه غيرمستقيم در نظرگرفته مي سب به عنوانقوطي چ

هاي نوان هزينهدر نتيجه حقوق به ع. تواند در قيمت يك محصول به تنهايي سهيم باشد كردند، حقوق وي نمي

  . شود غيرمستقيم محاسبه مي

  :جمع كل هزينه محصول يا خدمت

هاي  نسبت هزينه+ هاي مستقيم نيروي كارجمع هزينه+ هاي مستقيم مواد اوليه جمع هزينه = يا خدمتجمع كل هزينه محصول 

  غيرمستقيم

  هابندي هزينهطبقه -١٩-٢

 .كند، بدانندهايي را كه كسب و كارشان طي يك ماه و طي يك سال ايجاد ميكارآفرينان بايد ميزان كل هزينه

دهد، و هم اشاره و كار را نشان ميكه هم ساختار هزينه يك بنگاه كسب  اين اطلاعات از آن جهت مهم هستند

به كمك اين اطلاعات، كارآفرين . هاي خاصي به صورت غيرضروري بالا رفته استبه زماني است كه هزينه

م هاي دست ككسب و كار بايد هزينه يركنندهدا. ها را كاهش داده و رقابتي عمل كندتواند تلاش كند هزينهمي

  . دهد يا خيرهاي را پوشش ميريزي شده، هزينهآيا فروش برنامهبيني كند تا متوجه شود يك ساله خود را پيش

  هاهزينهبندي دسته -٢٠-٢

  :گيرندهاي زير قرار ميهايي كه در يك كسب و كار ممكن است به وقوع بپيوندند در دستهتمام هزينه

شود و در مقابل كارمندان كند، كارفرما ميرمند استخدام ميهر كارآفريني كه كا :هاي پرسنليهزينه •

ها بدين معناست كه او بايد تعدادي اين مسئوليت. هايي داردخود از نظر قانوني و اجتماعي مسئوليت
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شود، پاسخگو فقات معاملات دسته جمعي تحميل ميها را كه توسط قانون، مقررات يا توااز نيازمندي

  :مانند باشد

  حقوق حداقل �

 قانوني ساعت كار زمانمدت  �

 پرداخت اضافه كاري �

 مرخصي سالانه �

 مرخصي استعلاجي �

 اجتماعي تأمين �

اي اضافي كه در رأس ههزينه. ي فقط حقوق و دستمزد نيستهاي پرسنلدهند كه هزينهها نشان مياين

از يك كشور به تواند اين مي. شونده عنوان درصدي از حقوق محاسبه ميگيرند اغلب بحقوق قرار مي

به عنوان مثال در كشورهاي بسيار صنعتي با % ٤٠ديگر از نسبت درصد كوچكي تا به اندازه  كشور

  . شبكه پيشرفته تأمين اجتماعي متغير باشد

تمام مواد مورد استفاده براي ساخت يك محصول يا ارائه يك خدمت تحت  :هاي مواد اوليههزينه •

ي عمليات كسب شوند اما براموادي كه براي توليد استفاده نمي. وشندرفبندي ميوليه دستهاعنوان مواد 

نيز در زمره مواد  رهاي نظافتي براي تميز كردن دفتر،مانند تداركات دفتري و كاو كار ضروري هستند، 

  . آيندحساب مي اوليه به

  :در توليد، بين انواع مختلف مواد اوليه وجه تمايز وجود دارد

  ...هاي بافته شده، پلاستيك، آرد، كره وهاي فلزي، چرم، چوب، پارچههميل: مواد خام مثل �

 ...ميخ، پيچ، مهر، اتصالات، لوازم برقي، لوازم يدكي، دكمه، زيب و: مواد استاندارد مثل �

اي، كاغذ سمباده، نخ بافندگي، ترودجوش، گاز جوشكاري، تيغه ارهچسب، الك: مواد كمكي مثل �

 ...ريسمان و غيره

اخته شده س(هايي كه براي كالاي تمام شده فروشي هزينهفروشي و خردهي عمدهو كارهادر كسب  �

  . شوندبندي ميهاي مواد اوليه دستهشود به عنوان هزينهبراي فروش مجدد، صرف مي
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ها قلمداد ي بالا باشد به عنوان ساير هزينههامه مخارجي كه غير از مجموعه دستهه :هاساير هزينه •

  . هستند... هاي اداري ونت، بيمه، اجاره، تبليغات، هزينهاينترق، ها عمدتاً براي بر اين هزينه. شوند مي

كند ناچار به پرداخت بهره طي مدت زمان دريافت وام هر تاجري كه وام اخذ مي :ايهزينه سرمايه •

- ، هزينههااين پرداخت. بهره همچنين ناشي از اضافه برداشت از حساب جاري كارآفرين است. است

  . شوندهاي سرمايه ناميده مي

هنگام آغاز يك توليد، . شودوجود دارد كه استهلاك ناميده مي يك نوع خيلي خاص از هزينه سرمايه

آلات را اگر او بخواهد اين ماشين. كندآلات نو خريداري ميكارآفرين از سرمايه كسب و كار، ماشين

آلاتي دارد كه با سرعت بيشتري كار كنند، يا از به ماشينپس از چند سال بفروشد به اين دليل  كه ني

آلات دقت خود را از دست باشند، يا خراب شده و نياز به تعمير داشته باشند، پول بسيار كمتري ماشين

  . كندكه نو خريداري شده بود دريافت مينسبت به زماني 

اه كسب و كار، استهلاك در يك بنگآلات، تجهيزات و اتومبيل مورد استفاده اين كاهش قيمت ماشين

طول اين . تواند چند سال دوام داشته باشداين كاهش قيمت فرآيندي است كه مي. شودناميده مي

آلات، تريلر و كاميون ها مستلزم يند ماشيندر انتهاي اين فرآ. بستگي داردآلات فرايند به نوع ماشين

شود ان هزينه سرمايه در نظر گرفته ميساليانه به عنوها، در نتيجه از دست دادن آن. جايگزيني هستند

  . شود پول پرداخت شده براي ماشين آلات جديد باز هم صرف اين كار شودكه باعث مي

  چگونگي محاسبه استهلاك -٢١-٢

  . شودتقسيم مي چه كه نو خريداري شده به طول عمر مورد انتظار آن ماشينآلات، اتومبيل يا هرقيمت ماشين

. سال است ٥خريداري شده و طول عمر مورد انتظار آن  ١.٢٠٠.٠٠٠عنوان مثال، يك بالابر جديد به قيمت به 

  ١.٢٠٠.٠٠٠/  ٥=  ٢٤.٠٠٠. شوداستهلاك ساليانه آن اين گونه محاسبه مي

  ل مورد استفادهيمشخصات وسا: ٣- ٢جدول 

  %)به (استهلاك   طول عمر  اقلام سرمايه

  ٥  ٢٠  ساختمان

  ٥/١٢-١٠  ٨-١٠  ساده ماشين آلات
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  ٣/٣٣-٢٠  ٣-٥  ماشين آلات ويژه

  ٢٠  ٥  كاميون ها

  ٣/٣٣  ٣  ابزارآلات دستي

  

  :شود كه شامل اطلاعات زير استدر يك كسب و كار هر قلم سرمايه بر روي فرم ويژه استهلاك ثبت مي

  فرم استهلاک: ٤-٢جدول 

  فرم استهلاك

  ١٢٣ -سريال الفماشين تراش فلز بهش ماره   )قلم(خصوصيات جنس 

  ٢.٠٠٠  )به مالكيت درآوردن -اكتساب(سال تملك 

  واحد ١٠.٠٠٠  )شامل هزينه حمل و نقل(قيمت خريد 

  سال ٤  طول عمر تخميني

  %٢٥  درصد نرخ استهلاك

  واحد ٢٥٠٠  استهلاك ساليانه

  

  بيني هزينهپيش -٢٢-٢

از روي . بيني نمايدكسب و كار خود را پيش يك كارآفرين بايد هميشه نگاهي به آينده داشته باشد و پيشرفت

رود توليد يا به فروش برسد و آيا فروش خواهد فهميد چه مقدار محصول، خدمات يا كالا انتظار ميبرنامه

غير خواهند بود هاي مستقيم نيز متبر اين اساس، هزينه .تغييرات فصلي افزايش يا كاهش در فروش وجود دارد

پرسنلي، مواد اوليه و ساير هاي هزينه. مان سطح باقي خواهند ماندغيرمستقيم در ههاي در حالي كه هزينه

هاي سرمايه ر وابسته هستند در حالي كه هزينههاي عمليات به فعاليتهاي عملياتي كسب و كاها تا هزينههزينه

  . اندوابسته كاملاً به فعاليتهاي عملياتي غير

  

  ...ال يني ماهيانه براي سبپيش: ٥-٢جدول 

  هاي هر دستههزينه

   
ين
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                            هاي پرسنليهزينه

                            هاي مواد اوليههزينه

                            هاساير هزينه

                            يهاي عملياتهزينه

                            هاي سرمايههزينه

                            كل هزينه

  

هاي به عنوان مثال هزينه. هايي خرد شودتواند به زيرگروههيت كسب و كار، هر دسته هزينه ميبا توجه به ما

  ... پرسنلي به پرسنل عمليات، پرسنل اداري، پرسنل فروش و

  سوالات فصل -٢٣-٢

  شامل چه مواردي است؟ كار و كسب طرح توسط شده ارائه ارزش •

  اجزاي زنجيره ارزش چه چيزهايي هستند؟ •

  مفهوم مزيت رقابتي و راهكارهاي كسب آن چيست؟ •

  سازي الگوي سرآمدي چه چيزهايي هستند؟اجزاي پياده •

  مشي در الگوي سرآمدي چه هستند؟خواص خط •

  يابند؟ ها چگونه به مزيت رقابتي دست ميشركت •

  ها به منظور كسب سود شامل چه مواردي است؟رآيند در سازمانمديريت ف •

  .ها را ذكر كنيدهاي آنها و تفاوتبازارها بر چند نوع هستند؟ شباهت •

  شوند؟ خريداران به چند دسته تقسيم مي •

  عناصر اساسي ارتباط مشتريان چه هستند؟ •

  .ها را توضيح دهيد انواع هزينه •
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  شوند؟ اد اوليه شامل چه مواردي ميهاي مو هاي پرسنلي و هزينههزينه •

  شود؟ استهلاك چيست و چگونه محاسبه مي •
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  فصل سوم

  برنامه بازار
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  و محصولات جديد كارآفرينان -١-٣

از  ياديد و منحصربفرد مهارت دارند اما تعداد زيک محصول جديجاد ينان در خلق و اياز کارآفر ياريبس

اغلب . ورزنديها را تقاضا کند غفلت مس آنيا سرويکه محصول  يبازارجاد يا اين يينان مشتاق از تعيکارآفر

شوند يدا ميهم پ يگريچون من محصول را دوست دارم افراد د«: مانند ينان با جملاتيشود که کارآفريده ميشن

» وانمتيمن هم م ن محصول درآمد داشته باشنديتوانند با فروش ا يگران مياگر د«. »که آنرا دوست داشته باشند

از يوجود ن» از به آن وجود دارديفروشد پس حتماً نين محصول را نميدر شهر من ا يچ فروشگاهيچون ه«

 يترل بازار به صورت کاملياگر تحل. انگارنديده مين مرحله را ناديو ا. کنند يه ميمحصول خود را توج يبرا

 يد به طور قابل توجهيجد يکسب و کارها د، نرخ شکستيج آن استفاده نماين از نتايانجام شود و کارآفر

د را يک محصول جديه يکه قصد ارا ينانيکارآفر يق بازار به خصوص برايضرورت تحق. افتيکاهش خواهد 

 .شتر استيدارند، ب

 ست؟يق بازار چيتحق  -٢-٣ 

تاً يکند و نهايها را جلب متوجه آن يزين که چيان به منظور درک ايق بازار مشاهده عملکرد مشترياساساً تحق

ق بازار يتر تحقيرسم يانيبا ب Ameriean Marketing Association .ن مشاهدات استيکردن از ا يريگجهينت

ها درباره ک و هدفمند دادهيستماتيل سيتحل ، ثبت ويآورق بازار، جمعيتحق": کنديف مينگونه تعريرا ا

  ".کالاها و خدمات است يابيمشکلات مرتبط با بازار

 رد؟يگ  يق بازار انجام ميچرا تحق -٣-٣

ها دانستنشان است و اصطلاحاً ده آنيستند که تنها فاين يا دسته ند از آنيآ يق بازار بدست ميکه از تحق ياطلاعات

ک کسب ياستراتژ يهايريگ ميشما در تصم يد بتواند راهنمايق بازار بايبشمار رود بلکه تحق ياطلاعات عموم

جاد کرده باشد يکه ا يا نهيشتر از هزيب يارزش است که بتواند منشاء درآمد با يق هنگاميحقن تيو کارتان باشد ا

ن اساس شما يد بر ايببر يان پينشده مشتر  گفته پاسخ يازهاياز ن يکيبه  يک بررسيد که شما در يفرض کن

  .ديجاد کنياز اين نيامتناسب با  يراتييتغ يا در محصول فعليد يارائه ده يديا خدمت جديد محصول يتوان يم

ها را در کند تا فرصت يسازد و به شما کمک م يتان برقرار م و بالقوه يان فعليق بازار ارتباط شما با مشتريتحق

برپا  ييايت خاص جغرافيک موقعيدر  يفروش ک خردهيد يمثال اگر شما بخواه عنوان  به. ديص دهيبازار تشخ
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ک فرصت يدر حال حاضر وجود ندارد شما در واقع  يمشابه يشفرو چ خردهيد که هيا د و متوجه شدهيکن

از افراد  ياديارزشمندتر خواهد بود که در آن منطقه تعداد ز يت هنگامين فرصت موفقيا. ديا افتهيمناسب را 

  .مناسب بازار محصول شما سکونت داشته باشند

کنند  ييرا شناسا يآنکه فرصت يازار بجاب يهاقياز تحق يدهد، برخ يها را کاهش متيسک فعاليق بازار ريتحق

ممکن  يابيفرضاً اطلاعات بازار. شده بازدارند  يزير ش برنامهيت از پيک فعاليممکن است شما را از انجام 

که شما قصد ارائه آن  يا خدمتيک محصول يه خاص از يک ناحيت باشند که بازار در ين واقعيا ياياست گو

 يگر را برايه ديک ناحيا يد ير دهييد که محصول خود را تغيريم بگيتصم د اشباع شده است و شمايرا دار

 .ديابيعرضه آن ب

ک محل ساختمان يد در يد که قصد داريکند، فرض کن يم ييق بازار مشکلات بالقوه را کشف و شناسايتحق

سخت  ياحداث يواحدها يه تلفن برايه تهيد که در آن ناحيشو يقات بازار متوجه ميدر تحق يد ولياحداث کن

ک مشکل بالقوه را ينجا شما ين تلفن ندارد در ايمأتوسعه و ت يبرا يک طرحينده نزديز در آياست و مخابرات ن

 .شده است ساخته يواحدها يبرا يافتن مشتري ياحتمال يد که عبارت از دشواريا ص دادهيتشخ

مهم . ديکن يريگيخود را پ يهاشرفتيکند که پ يکند و به شما کمک م يجاد ميشما ا يبرا يق بازار محکيتحق

ق يتحق. ديمختلف بدان يهات خود در بازار را در زمانينده موقعيآ يها سهيسنجش و مقا ياست که شما برا

شرفت خود در طول يپ يدهد که چگونگ ين اجازه را ميبه شما ا) انه مستمريسال يهاقير تحقينظ( بازار مداوم

عنوان مثال شما ممکن  به. ديق رسم کنين دو تحقيب يها ن روند را در بازهيدار از نمويد و نيزمان را مشاهده کن

دهند  يل ميساله تشک ٥٠تا  ٣٥ان شما را زنان ياز مشتر %٦٥د که يده باشيجه رسين نتيبه ا يابيک ارزياست در 

ب شما روند يترت نيدهند و بد يل ميان شما را تشکيمشتر %٧٥حدود  ين دسته سنيد که ايابيک سال بعد دريو 

  .ديکن يم يريگيان خود را پيت مشترير جمعييتغ

ق بازار به شما کمک يکند، اطلاعات جمع شده در تحق يتتان کمک ميزان موفقيم يابيق بازار شما را در ارزيتحق

 ٥٠تا   ٣٥ن يبه عنوان مثال اگر بازار هدف شما زنان سن. ا نهيد يا دهيخود رس يهاا به هدفيد آيکند که بدان يم

ز به سمت هدف يآم تيموفق يد که شما حرکتيريجه بگيد نتيتوان يکه قبلاً آمد م يجيسال هستند با توجه به نتا

 ).باشند يابيبازار يهاير استراتژيياز به تغيتوانند نشانگر ن ياگر نه، اطلاعات م( ديدار
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 ديتواند به شما بگو يق بازار ميآنچه تحق -٤-٣

ن اطلاعات يآورد ا يانتان فراهم ميمشترک مشتر يهايژگيدرباره و يار اطلاعاتمات بازيمطالعات تقس •

ت آنان چقدر يهستند؟ جمع يان من چه کسانيمشتر: دهد  يها را من پرسشير اينظ ييهاپاسخ پرسش

زان يع سن، درآمد و ميدهند؟ توز يل ميها را مردان و چقدر از آنان را مردان تشکاست؟ چند درصد آن

ست؟ چند فرزند يآنان چ يهايق و سرگرميها، علات آنان چگونه است؟ شغل آنان، مهارتلايتحص

 کنند؟ يو کار م يزندگ يدارند؟ در چه مناطق

بازار هدف، شما را  ياقتصاد يهايژگيو و يد، قدرت ماليد و عادات خرياطلاعات مربوط به توان خر •

 يا نهيمتوسط هز: ن قرارنديشوند از ا يسخ داده منجا پايکه در ا ييهااز پرسش يبرخ. سازد يمعلوم م

شود چقدر است؟ با توجه به بازار  يمشابه محصول من صرف م يا محصوليد خدمت يخر يکه برا

ن محصول مناسب يا يبرا يمتيکنند؟ چه ق يم يا هدف درحال حاضر از خدمات من چه استفاده

رند؟ چند يگ يد ميم به خريها تصمنند؟ چرا آنک يد ميکنند؟ از کجا خر يد ميها خراست؟ چه موقع آن

ا صاحب خانه يرانند؟ آ يم ييکنند؟ چه نوع خودروها يم يدارين محصول خريا سال از ايبار در ماه 

ند؟ از ينما يم ييخود را معمولاً صرف چه نوع کارها ياضاف ينند؟ درآمدهاينش نکه اجارهيا ايهستند 

 ياز اعتبار مال ي؟ از چه حد)...و ينقد، چک، کارت اعتبار( نندک يپرداخت استفاده م يبرا يچه روش

 برخوردارند؟

که در ذهن  ييهاها و ارزشافتيبه اطلاعات مربوط به دررا كه  يا روانشناسانه يها جبنه •

ن يها بداز آن يدهند که برخ يجواب م يو به سؤالات كند بيان ميکنندگان بازار شما وجود دارد  مصرف

ست؟ يکه ممکن است به اجرا بگذارم چ يمختلف يها ا برنامهيها ميکنش بازار در برابر تصموا: صورتند

 ييهايژگيات و ويفيکنند؟ چه ک يم يابيها چگونه ارزر شرکتيسه با سايدر بازار شرکت مرا در مقا

ن يد ايخر يا خانواده برايک شرکت يدر  يپندارند؟ چه کس يها را مهم مان من آنيهستند که مشتر

 يفاکتورها  ت دارد؟ياهم يليگران در موردشان خيها نظرات دآن يا برايرد؟ آيگ يم ميمحصول تصم

ها به ا آنيخواهند؟ آ يخانواده خود م ين را برايها بهترا آنيد کدامند؟ آيم به خريکننده در تصم نييتع

 يازهايشوند؟ ن يارها مشتر کيب يدر زمان و راحت ييجو گردند که موجب صرفه يم ييها لهيدنبال وس

محصول را دارند؟  يبرا يشتريخدمات پس از فروش ب يها تقاضاا آنيها کدامند؟ آنشده آن  برآورده
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غات يون، تبليزيو، تلويروزنامه، مجلات، راد( يا ن است؟ به چه رسانهيمت پائيها قنآا عمده توجه يآ

 دهند؟  يشتر توجه نشان ميب )...و ينترنتيا

ت ينه کسب و کار شما مشغول فعاليکه در همان زم ييهار شرکتيابت در بازار درباره سااطلاعات رق •

من  ياصل يرقبا: دهد عبارتند از يها جواب مق بازار به آنيکه تحق يو سؤالاتدهد  را شرح ميهستند 

؟ نقاط نديآ يب من به شمار نميرق ييها نهيکنند؟ در چه زم يدر بازار کدامند؟ چگونه با من رقابت م

من فراهم  يبرا يسودآور يهاتواند فرصت يها ما نقاط ضعف آنيست؟ آيها چقوت و ضعف آن

تشان يمن از موقع يرقبا يابيسازد؟ ارز يفرد م ن بازار منحصربهيکسب و کار مرا در ا يزيچه چ آورد؟

ن يد؟ رهبران استنيها کان آنيکنند؟ مشتر يست؟ چگونه خدمات خود را به بازار عرضه ميدر بازار چ

ها سودده ا آنيها کجاست؟ آآن يت مکانيها چفدر است؟ موقعستند؟ حجم فروش آنيصنعت ک

 هستند؟

شما را  يهاتيو فعال يور تواند بهره يکه م يو اقتصاد ياسيط سياز مح يطياطلاعات عوامل محاز  •

ن را پاسخ ير اينظ ييهاپرسشن قسمت يد در ايد بتوانيشما با. دارد يدهد پرده برم ير قرار ميتحت تأث

 يهااستياقتصاد اجتماع چگونه است؟ س يست؟ روند حرکتيچ هنديدر حال و آ يتيروند جمع: دييگو

 يبرا يزان رشديا صنعت من خواهد گذاشت؟ چه ميبر بازار مصرف  يراتيچه تأث ياسيس-ياقتصاد

 واهند گذاشت؟ ر خين صنعت تأثيبر ا يرونيبازار مصرف من متصور است؟ چه عوامل ب

تواند  ياز وجود دارد، ميک بازار مشخص نيا خدمت در يک محصول ي يا براينکه آيا يهر چند بررس •

است که  ييهانهيار کمتر از زمان و هزيها بسنهين زمان و هزينه باشد اما ايبر و پرهززمان ينديفرآ

  .ندکيست تلف مياز نين که مورد يکسب و کار

  :ديرا شرح ده ير در برنامه کسب و کار خود مطالبيراجع به موارد زد يابررسي بازار بدر 

از  يهستند؟ چه کسان يان شما چه کسانيد، مشتريدر برنامه کسب و کار خود مشخص کن :انيمشتر •

ان يمشتر. ديرا ذکر کن يدار اصليکننده و خر ن مصرفيکنند؟ رابطه ب يمحصولات و خدماتتان استفاده م

از دارد؟ يخدمت شما ن/به محصولن بازار يآورند؟ چرا ا يبه دست م ييايچه مزاد محصول شما يبا خر

روز  يازهايخدمت شما مطابق ن/از دارد؟ اگر محصوليخدمت شما ن/ن بازار تا چه مدت به محصوليا

 شود؟ يا متوقف ميشود و  يخلق م يديجد يا فنّاوريباشد، آ
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، يت، سبک زندگين درآمد، جنسيانگيت، مي، موقعل سنيدارانتان، از قبياز خر يا نمونه يها يژگيو

 داران را در انتخاب نوع خردهيخر يها تياولو. ديگر اطّلاعات مهم را مشخص کنيها و د شغل آن

 .دين کنييز تعين يفروش

ان شما آن را به يدر محصولات شما وجود دارد که مشتر يفردمنحصربه يژگيد چه ويمشخص کن

ت، تنوع، يفيزکننده ممکن است از نظر کيمتما يها يژگيواهند داد؟ وح خيتان ترجيمحصولات رقبا

ن يد حتماً در طرح خود ايل باشد که شما باين قبياز ا يا موارديمت ي، خدمات پس از فروش، قييبايز

 .ديممتاز را ذکر کن يها يژگيا وي يژگيو

در برآورد اندازه بازار تا چه د يد و نشان دهياندازه بازار را مشخص کن :آن ياندازه بازار و روندها •

ها و نحوه  خدمات شما، سطح درآمد آن/ان به محصولاتيمشتر يمند ل علاقهياز قب يحد به عوامل

د يطه بازار شما تا چه حد بايد حيد؟ مشخص کنيا خدمات خود توجه کرده/شان به محصولات يدسترس

 .دارتر باشديو کار شما پا  ات کسبيباشد تا عمل

د، يجد يها ياورنر فيهمچون روند صنعت، تاث يرشد را با استفاده از عوامل يبرآوردهاها و  نيتخم

 و يان بررسيمشتر يازهايو ن يتيرات جمعييدولت، تغ يها استي، سياجتماع ياقتصاد يروندها

د در يکن يد و سعيان کنيت بيات به کار رفته را به وضوح و با شفافيمنابع و فرض. ديينما يابيارز

 .ديگرا باش ها واقعبرآورد

د يمشخص کن يعني. ديريمحصول را در نظر بگ يدر طرح خود تقاضا :ن سهم بازار و فروشيتخم •

برآورد بازار استفاده  يها ک از روشيمحصول شما در بازار تقاضا وجود دارد؟ از کدام يچقدر برا

ن منابع يل ايد و به چه دليا کرده بازار استفاده ين تقاضاييتع يبرا ياز چه منابع.) دييذکر نما(د؟ يا کرده

 .ديرات تقاضا را مشخص کنييد، روند تغيا را به کار گرفته

 يحجم و ارزش احتمال. ديرا مشخص کن يد مطالبيز بايخدمت خود ن/در مورد حجم فروش محصول

د آن را يکند که چگونه با يد چقدر است؟ پاسخ شما مشخص ميد بفروشيخواه يکه شما م يمحصول

 .ديد و بفروشيکن عيتوز
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ن اندازه بازار در ييد آورد؟ در تعياز بازار را به دست خواه ينده چه سهميدر آ :نده بازاريآ يابيارز •

ن صورت ير ايد، در غيد مبالغه نکنيکه به طور بالقوه انتظار به دست آوردن آن را دار يا سهمينده و يآ

 .ر سؤال خواهد رفتيشما ز اعتبار برنامه کسب و کار

ها و  ل در مورد بازار، راجع به رقابتيق و تحليدر قسمت تحق اتينها :ها و خطرها تيحساس ،قابتر •

 .ديرا در طرح خود ارائه ده يلاعاتطز ايها به شما برسد ن که ممکن است از جانب آن يخطرات احتمال

هر . ديکنخود را کشف  ياز رقبا يد، ممکن است تعداديکن يکه حدود بازار خود را مشخص م يزمان

د يد، بلکه باين کنييد تعداد رقبا را تعيست، شما نه تنها بايرومند نيضرورتاً ن يا هيدر هر ناح يبيرق

 .ديز مشخص کنيها را ن آن يقدرت نسب

 يابيرا ارز يرقابت يها تيد، همه فعاليخدمت خود را مشخص نمود/نکه بازار محصوليبه محض ا

ع و نقل و انتقال يو نحوه توز يجيترو يها تيغات، فعاليمت، تبليق يد، محصولات، ساختارهايکن

 يها تيه و در صورت لزوم در مورد اولويمربوط به فروش را ته ياز بروشورها ييها محصول، نسخه

  .ديق کنيموجود تحق يرسان خدمات

ها  خاص آن يها هستند؟ برنامه يو کار شما چه کسان  بنگاه و کسب يد رقباييبگو يبه طور کل

د، منابع يتول يها ييع، توانايت، شبکه توزيريمانند مد ييها نهيدر زم(ت؟ نقاط ضعف و قوت رقبا سيچ

ها و تنوع  متينده بازار در مورد بازار و قيآ يها استيست؟ سيچ) ها نهيمت و هزيق يايو مزا يمال

 ست؟يچ... دات ويتول

 ست؟ يشدن چ ير انحصاريشدن و غ ينده از نظر تعداد و قدرت و انحصاريت رقابت در آيوضع

 د خواهد شد؟ينده توليشما در سال آ يخدمت شما توسط رقبا/ د چقدر از محصولين بزنيتخم

مشابه  يهستند که محصول يا رقبا کسانيهستند؟ آ يتان در چه سطحيد رقباين مشخص کنيهمچن

که فقط محصول دکنندگان هستند يا فروشندگان و توليکنند و  يد ميمت توليمحصول شما با همان ق

ک سبد يکه در  يا تمام فروشندگانيک خدمت مشابه و يا تمام فروشندگان يکنند و  يد ميمشابه تول

 د؟يا ب در نظر گرفتهيک را به عنوان رقيکنند؟ کدام يت مينه مشابه فعاليهز
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در مورد  د،يها را تصاحب کن از بازار آن يد بخشيتوان يوجود دارند که شما م ييد رقبايکن ياگر فکر م

  .ديح دهيز توضين کار نينحوه انجام ا

  بررسي رقبا -٥-٣

ان بالفعل و بالقوه خود را با هم در نظر يد رقبا و مشتريک شرکت بايمؤثر و کارساز،  يک خط مشيه يته يبرا

 يهايمشه خطيل قرار دهد و نسبت به تهيه و تحليخود را مورد تجز يد مرتباً رقبايشرکت با .داشته باشد

ممتاز و مستحکم قراردهد، و  يگاهيکه شرکت را در مقابل رقبا در جا ييهايمشخط. اقدام کند يرقابت يابيازارب

  .ز به ارمغان آورديممکن را ن يت رقابتين مزيآن توانمندتر يبرا

در . دگاه صنعت و بازارياست از هر دو د ياصل يرقبا ييل رقبا در درجه اول مستلزم شناسايه و تحليتجز

رقبا گرد  يواکنش ي، نقاط قوت و ضعف و الگوهاهايمش، خطرا درباره اهداف يرحله بعد، شرکت اطلاعاتم

ور حملهها د به آنين کند که بايرا مع ييهاتواند شرکتيک شرکت مين اطلاعات، يبه ا يبا دسترس. آورديم

ر ير و تفسيو تعب يآورد مرتباً جمعيبازار بااخبار و اطلاعات . کند يها دورد از آنيرا که با ييهاز آنيشود و ن

گرد آورند  يبانيدرباره رق ينانيد بتوانند اطلاعات کامل و قابل اطميها باشرکت يابيران بازاريمد. ع شونديو توز

  .گذاردير ميت شرکت تأثيشان بر موقعيمات ايکه احتمالاً تصم

 

گاه شرکت در يدارد به جا ي، بستگمناسب است ک شرکتي يبرا يرقابت يابيبازار يهاينکه چه خط مشيا

دارد به  يک شرکت هم بستگي يرقابت يابيبازار يمشخط. ها و منابع شرکتاهداف و فرصت ، وصنعت مربوطه

  .ا تمرکزي يرو، دنبالهيطلب ي، برتريرهبر: نديگزير را در بازار برميز يهايمشک از خطينکه شرکت کدام يا

، حفاظت و مراقبت از سهم بازار و بازار يش حجم کل تقاصايافزا  :فه بر عهده دارديظ، سه وشرکت رهبر بازار

ها بتواند در آن  که به کمکاست  ييهابه راه يابيدست يک شرکت رهبر بازار در پي. ش سهم بازار خوديافزا

کل بازار به دست  ش در حجميکه رهبر بازار از هر افزا يرا منفعتيز. ش دهدي، حجم کل تقاضا را افزابازار

د يکنندگان جدد به دنبال مصرفي، شرکت رهبر باش حجم کل بازاريافزا يبرا. ن استيريش از سايآورد ب يم

بازار خود  يمراقبت و حفاظت از سهم کنون يبرا. ک کالا باشديشتر يد و موارد مصرف بي، موارد جدکالا

، يشکي، دفاع پي، دفاع جناحتيه دفاع وضع، از جملشرکت رهبر قرار دارد يش رويپ ين روش دفاعيچند

ه يکل ينيبشياست که بتواند با پ ي، شرکتيک رهبر بازار واقعي. ي، دفاع متحرک و دفاع انقباضدفاع ضد حمله

توانند در صدد ين ميرهبر بازار، همچن يهاشرکت. از طرف رقبا بربندد يا، راه بر هر گونه حملهاحتمالات
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ش ي، افزاش سهم بازارياست که سود، همراه با افزا يمنطق يه زمانين رويا. نديز برآينش سهم بازار خود يافزا

  . ابدي

 

ه شرکت ي، علشتريبه دست آوردن سهم بازار ب ياست که در صنعت خود برا ي، شرکتطلب يک شرکت برتري

شرکت . دزنيکوچک دست به حملات جسورانه م يهاا شرکتيمقام دوم  يدارا يهار شرکتيا سايرهبر 

ن يا. نديرا برگز يکيحمله  يهايمشان انواع خطيق اهداف خود از ميتحق يتواند برايطلب م يبرتر

  .و حمله نامنظم ي، حمله فرعيا، حمله محاصرهيحمله از جلو، حمله جناح: ها عبارتند ازيمش خط

پندارد آنچه که در  يچرا که م .کند يار محافظه کارانه عمل مياست که بس ي، شرکتبازار يک شرکت دنباله روي

 يمش، فاقد خطروشرکت دنباله. ديآياست که به دست م يزيش از آن چيرود بيده از دست مينسنج ياثر اقدام

روها در از دنباله يبعض. ش دهدي، سهم بازار خود را افزاشيخاص خو يهاييه بر توانايکوشد با تکياست و م

  . برخوردارند يشترياز نرخ بازده ب رهبر يهاصنعت خود نسبت به شرکت

ه از نظر ک ييهاکند، قسمتيبازار کمک م يهااز قسمت ياست که به بعض يدهنده بازار، شرکت کوچک تمرکز

 ي، سطح عمودييتمرکز دهندگان بازار معمولاً در موارد مصرف نها. هستند يبزرگ فاقد جاذبه کاف يهاشرکت

ت کالا يفيا کيخاص  يژگيبا و ييا کالاي، کالا يياي، منطقه جغرافان خاصيتر، مشي، اندازه مشترعيد و توزيتول

  . کننديدا مي، تخصص و تبحر پژهيو يا خدماتيمت يو ق

به نظر  يحي، کار صحاده از حد بر رقبايتمرکز ز. دارد ياژهيت ويامروز اهم يدر بازارها يرقابت يابيجهت

تازه وارد به صنعت در معرض خطر قرار  يد و رقبايجد يمصرف يازهايه نيشتر از ناحيها بشرکت. رسد ينم

، بيو رق يش به مشترين گرايکه ب ييهاشرکت. ندارند يشرکت آنچنان خطر يبرا يکنون يرند و رقبايگيم

 .دانش گرفتهيدرست در پ ي، راهکنند يت ميحد اعتدال را رعا

 فروش يبين پيش و تقاضا تخمين -٦-٣

 عنوان به بازار. نيازمندند بازار آتي و فعلي تقاضاي ميزان گيرياندازه به خود نقش ايفاي رد بازاريابي مديران

 فروشندگان از يامجموعه صنعت( شودمي تعريف لاکا يك واقعي و بالقوه نندگانکمصرف از ايمجموعه

  .)شوديم تعريف

 بايد بازارياب .دارند دسترسي نيز الاک هب و درآمدند صاحب مندند،علاقه لاکا به نندگانکمصرف بازار، يك در

 و هدف بازار شرايط، واجد دسترس در بازار دسترس، در بازار بالقوه، بازار همچون مختلف بازار، سطوح درباره

 .باشد داشته آگاهي شده تسخير بازار
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 آن در که اينجيرهز نسبت روش به توانندمي بازاريابان .است موجود تقاضاي برآورد بازاريابي، وظايف از يكي

 با توانمي را بازار ايناحيه تقاضاي .يابند دست تقاضا کل به شود،مي ضرب متوالي در درصدهاي پايه عدد يك

 فروش واقعي برآورد براي .نمود برآورد بازار عامل شاخص روش يا ساختاري بازار بررسي روش از استفاده

 اينكه سرانجام و زد تخمين را ها آن از يك هر ي فروشخاص هايروش با و شناخت را رقبا بايد صنعت يك

  .شوندمي آگاه صنعت در خود نسبي موقعيت از رقبا بازار سهم آورد بر با هاتکشر

 اين .کنند استفاده فروش بينيپيش روش چند از ترکيبي يا يك از تواندمي شرکت يك آينده، فروش برآورد براي

 اند؟کرده چه يا کنندمي چه گويند،مي چه نندگانکمصرف :اندمتفاوت تسوالا اين به اساس پاسخ بر هاروش

 و فروشندگان نظرات ترکيب خريدار، قصد بررسي هايروش گويند ازمي چه مردم اينكه اين بررسي براي

 شودمي استفاده بازار هايآزمون از کنندمي مردم چه اينكه به يافتن دست براي .شودمي استفاده نظريه کارشناسي

 و راهنما هايشاخص هاي زماني،سري تحليل هايروش به بايد اند،کرده چه مردم اينکه به يافتن دست براي و

 کالا نوع بيني، پي از شرکت هدف به دارد بستگي روش بهترين انتخاب: آورد روي تقاضا آماري تحليل و تجزيه

 .هاآن به اطمينان ميزان و اطلاعات بودن موجود و

  بازار کل) اندازه( ينيازها تخمين -٧-٣

 فروش شرکت، فروش کالا، خط کالا، شکل کالا، فقره( يکالائ بعد مختلف روش شش با توانيم را تقاضا

 مختلف يزمان بعد سه و )جهان و منطقه کشور، ناحيه، ،يمشتر( مختلف يفضائ پنج بعد ،)فروش کل و صنعت

 :شوند چند اصطلاح در مورد بازار به شكل زير تعريف مي .زه گرفتاندا) مدت بلند و مدت، ميان مدت، کوتاه(

 بازار شوديم فروخته بازار در دوره يک در که مختلف يتجار يهانام از محصول کل تعداد: بازار اندازه •

 بازار تابع اندازه. دهديم نشان را بالقوه بازار اندازه شود است فروخته ممکن که يتعداد و است بالفعل

 .هستند يدسترس و درآمد علاقه، خصوصيت سه يدارا که است موجود يارانخريد

  .دارند محصول به علاقه: بالقوه بازار •

 به يدسترس يجغرافياي لحاظ از و درآمد علاقه، که يخريداران کل جمع ):دسترس در( موجود بازار •

 .دارند محصول

  .دارند را کالا از استفاده شرايط که يموجود بازار: شرايط واجد بازار •

 .شوديم گزينش فعاليت انجام يبرا شرکت توسط که شرايط واجد بازار از يبخش: هدف بازار •

 .اندکرده يخريدار رقبا يا ما از را محصول قبلا که هدف بازار از يبخش: شده رخنه بازار •
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  شرکت يک بازار سهم -٨-٣

 نوت بازار مطلب شدن روشن يبرا  .صنعت فروش کل بر شرکت سهم بازار يك شركت برابر است با فروش

 وردبه برآ و گذاشته کنار را يسازمان خريداران بايد بازار برآورد يبرا .بگيريد نظر در را ايران در بوک

 تعداد بايد ابتدا بگيريد را ايران در توشيبا نظير يهايبوک نوت ينمايندگ شما اگر .پرداخت کنندگان مصرف

 با کار اين يبرا .دهنديم نشان يابالقوه علاقه بوک نوت داشتن به نسبت هک بزنيد تخمين را يکنندگانمصرف

 جويا بوک نوت داشتن به نسبت را هاآن يمندعلاقه و گرفته تماس کنندگان بايدمصرف از يتصادف نمونه يک

 .است جمعيت کل درصد ٢٠ نوت بوک بالقوه بازار دادند مثبت جواب نفر ٢ نفر ١٠ هر از اگر .شد

 تعيين قيمت با آيا که آوريد عمل به بالقوه بازار از را ينظرسنج و تعيين را محصول قيمت بايد بعد مرحله در

 در مشتريان به يدسترس يهامحدوديت همچنين نه؟ يا هستند بوک نوت خريد حاضر به شما جانب از شده

 يدسترس اما دارند را شما محصول خريد يبرا يکاف که درآمد يمشتريان و بگيريد نظر در بايد را مختلف مناطق

 .است دسترس در بازار دهنده مانده نشان يباق درصد که کنيد حذف بايد را نيست ياقتصاد شما يبرا هاآن به

 نوت اگر فروش مثال عنوان به بگيريد نظر در را آن بايد بود کالا مصرف يبرا يخاص مقرررات و شرايط اگر

 کنيد تعيين را خود هدف بازار بايد يبعد مرحله شود در گرفته نظر در بايد ودب ممنوع سال ١٢ زير افراد به بوک

 که يافراد سرانجام بايد .هستيد محصول ارائه خواهان دسترس در مشتريان از گروه کدام به نمائيد مشخص و

 تا کنيد کم رسدست در افراد تعداد از اندکرده يخريدار شما رقيب يا شما از را محصول قبلا شما هدف بازار در

 .آوريد دست به را اندازه بازار

 و فعاليت منطقه يا و يبازارياب آميخته ياجزا از يک هر تغيير با توانيديم بازار اندازه از ينارضايت صورت در

 .دهيد قرار هدف را کنندگانمصرف از يبيشتر تعداد هدف گسترش بازار همچنين

  بازار يفعل يتقاضا يگيراندازه -٩-٣

 کنندگانمصرف از يمشخص گروه توسط که است يمحصول کل حجم محصول يک يبرا بازار کل يضاتقا

 محيط يک در مشخص، يزمان دوره يک طول در خاص، يجغرافياي منطقه در يک آنهم شوديم يخريدار

 يبتثا عدد بازار کل يتقاضا .مربوطه صنعت يبازارياب يتلاشها از يمشخص ترکيب و سطح و معين يبازارياب

  .کنديم تغيير صنعت درون وتغييرات يبازارياب يهافعاليت تغيير ،يمحيط شرايط تغيير با همواره و نيست

 :است زير فرمول از استفاده تقاضا برآورد روش يک

 محصول متوسط قيمت× محصول خريد متوسط تعداد× بازار خريداران تعداد  =بازار کل يتقاضا
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 به و بگيريم نظر در ايران يهاخانواده تعداد را خريداران تعداد اگر بگيريد نظر در را يلباسشوئ ماشين پودر بازار

 ۵٠ را خانوار هر سالانه متوسط مصرف و نفر چهار را خانواده افراد متوسط و برسيم ميليون خانواده ٢٠ عدد

  :از است عبارت کل يتقاضا بگيريم نظر در تومان ٣٠٠ را محصول متوسط قيمت و عدد

٢٠٠٠٠٠٠٠×٥٠×٣٠٠=٣٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠ 

 ضرب يتعديل يدرصدها از يازنجيره در را پايه عدد يک آن در که است يازنجيره نسبت روش يبعد روش

  .کنيم يم

  :بگيريد نظر در را تهران در کودک مهد بالقوه بازار

 ۵٠٠٠٠٠ :تهران در سال ۶ تا ٣ کودکان تعداد کل

 ۵٠: %دارند را ها هزينه پرداخت يمال يتوانائ يهايخانواده

    ٣٠% :دارند کودک مهد در کودکان سپرده به علاقه که يهائخانواده

٥٠٠٠٠٠×%٥٠×%٣٠=٧٥٠٠٠ 

 روش اين. کننديم تعيين باشند داشته تواننديم که يخريد ميزان و بالقوه خريداران کليه يآمار منابع به مراجعه

 يهاپژوهش مرکز ،يبازرگان وزارت آمار، سازمان .شوديم استفاده يسازمان و يتجار يبازارياب در بيشتر

 تحقيقات يهاشرکت يصنف يهااتحاديه معادن و صنايع وزارت سازمان بورس، گمرک، ،يتجار نقاط ،يبازرگان

 .هستند کار اين يبرا يخوب يمنابع اطلاعات... فروشان و عمده و فروشان خرده ،يبازارياب

 فروش يبينپيش -١٠-٣

 يموجود سطوح تعين توليد، يريزبرنامه جديد، محصولات عرضه يبرا يضرور ياوسيله فروش يبينپيش

 .است مطلوب روش توزيع ايجاد و لازم

 و هافرصت رفتن دست کم باعث از يبينو پيش يسودآور کاهش و يمال منابع رفتن هدر زياد باعث  يبينپيش

 .شود مشتريان مي ينارضايت

 :است حلهمر سه شامل بيني معمولاپيش

 کلان عوامل و کننده مصر اندازپس و هزينه بهره، نرخ ،يبيکار تورم، مورد در ينگرآينده :يمحيط يبينپيش

 ...و ياجتماع ،يقانون يسياس چون عوامل يمحيط
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 صنعت در موجود يهاشاخص و يمل ناخالص توليد يبينپيش همراه به يمحيط يبينپيش :صنعت يبينپيش

  .شوديم گرفته کار به صنعت يبينشپي يبرا مربوطه

  :است زير يهاروش شامل که :شرکت فروش يبينپيش
 فروش شرکت ينيبشيمعمول پ يهاروش: ١-٣جدول 

  فروش شرکت ينيبشيمعمول پ يهاروش

  ل رونديتحل  دارانيقصد خر يبررس

  ل اطلاعاتيه و تحليتجز  ب نظرات فروشندگانيترک

  يتگل همبسيتحل  يه کارشناسينظر

  ل رونديتحل  روش آزمون بازار

  

 گذشته عملکرد )/يکيف( افراد معمول عملکرد/)يکيف( افراد نظرات: بيني عبارتند ازدر مورد پيش ياطلاعات منابع

 ).يکم( افراد

 را خود خريد احتمال بخواهيم کنندگانمصرف از که است اين کار متداولترين :خريداران قصد يبررس •

 .کنند يبندرتبه صد تا صفر زا معين يادوره در

 که يآگاه و اوضاع از که ياتجربه به توجه با مربوطه صنعت فروشندگان :فروشندگان نظرات ترکيب •

 ميانگين با مديريت و دهنديم انجام را و خوشبينانه محتمل بدبينانه، يبينپيش نوع سه دارند بازار از

 .کنديم يبينپيش را خود روشف لازمه تعديلات همچنين و درصدها اين از گرفتن

 و يبازارياب مشاورين فروشندگان، ها،واسطه بازرگانان، از عبارتند بازار نظرانصاحب :يکارشناس نظريه •

 صورت به يک هر که شوديم خواسته کارشناسان از جديد يکالاها توليد مورد در .يصنف يهااتحاديه

 در يا و )يدلف روش( يابديادامه م روند همين و خبر با نظرات نتايج از گروه و کنند اظهارنظر يفرد

 .آيد يم عمل به دعوت آنها از يگروه جلسات

  بازار آزمون روش •

 شهرها اين در نمايد،يم شهر چند وارد را محصول :استاندارد يبازارها در محصول آزمون �

 معرض در را ...و کنندگانمصرف ها،فروشگاه زند، مي يتبليغات عيار تمام مبارزه يک به دست

 عين در اما بوده رقبا محرک و گيروقت پرهزينه، روش اين. دهديم قرار يپيمايش تحقيقات

 .است متداول حال بسيار
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 :شده کنترل يبازارها در محصول آزمون �

 هادرآن را جديد محصولات بزرگ يهافروشگاه با قرارداد بستن با يتبليغات سازمان چندين

 قابليت است ممکن اما گيرديم يکمتر زمان و هزينه اين روش. دهديم قرار آزمايش مورد

 .کند آگاه را رقبا و باشد داشته يکم تعميم

 :شده يسازشبيه يبازارها در محصول آزمون �

 محصولات بين از يآزمايش فروشگاه يک در تا گيرديم قرار خريدار اختيار در پول يمقدار

 .انتخاب کند را ييک رقبا و شرکت

 .آوريميم دست به آينده رفتار توصيف يبرا يامعادله يقبل فروش اطلاعات براساس :روند لتحلي •

 يادوره تائيرات×يفصل تائيرات×نامنظم تائيرات×روند :اطلاعات تحليل و تجزيه •

 محصول چند يا يک بودن موجود يا استفاده فروش، به توجه با را محصولمان فروش :يهمبستگ تحليل •

 .کنيم مي يبينپيش ديگر

 .پردازيميم ...و قيمت تبليغات، چون ديگر يعامل و فروش رابطه به روش اين در :رگرسيون •

 

  انهدفگيري مشتري -شناسايي بخش موردنظر از بازار -١١-٣

توان هاي مشترکي دارند، به طوريکه ميباشد که ويژگيل از گروهي از مشتريان بالقوه ميبازار هدف متشک

هاي مشترک بايد در اين قسمت از طرح کسب و کار، اين ويژگي. يان ديگر تفکيک کردها را از مشتر آن

  . مشخص شوند و دليل انتخاب اين مشتريان نيز تبيين شود

ها يا اينکه همه آن. براي مثال، در نظر بگيريم که همه مشتريان هدف شما صاحب خودرو شخصي هستند

جايي که تهيه قطعات اين از آن. سال عمر دارند ٢٠از ه بيش خودروهاي قديمي دارند، خودروهايي ک

با تصميم . ايدخدمات و تعمير اين خودروها گرفتهخودروهاي قديمي کار دشواري است، شما تصميم به ارائه 

سال عمر، در واقع شما بازار  ٢٠به فروش قطعات و ارائه خدمات به دارندگان خودروهاي قديمي با بيش از 

تحقيق شما بايد مشخص نمايد که چه تعداد از اين . ايدبندي کردهخودرو را بخشنگهداري  تعمير و

گيرد که نشان ن صورت مياين کار براي آ. خودروهاي قديمي در منطقه  جغرافيايي مورد نظر شما قرار دارند

که چگونه به بعد از شناسايي مشتريان بالقوه، بايد مشخص کنيد . داده شده اندازه بازار موردنظر چقدر است
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آيا شما منابع و موقعيت فروش منحصر به فردي براي ارائه خدمات به مشتريان . ها خدمات ارائه خواهيد دادآن

  داريد؟

  ان هدفبندي مشتريشناسايي و بخش -١٢-٣

مثلاً توليدکننده کامپيوتري را در نظر . ممکن است کسب و کاري، بيش از يک گروه مشتريان هدف داشته باشد

هاي بنابراين در اين بخش تمام گروه. کنندگان نهاييريد که هم مشتريان سازماني دارد و هم مصرفبگي

  . مشتريان هدف بايد شناسايي و معرفي گردند

در صورت درست انجام شدن، اين بخش از تحليل بازار به طور واضح خريداران بالفعل و بالقوه  :نکته

کند، بلکه در تحقيق نه تنها به شناسايي مشتريان هدف کمک مي اين. کندمحصولات شرکت را شناسايي مي

گيري بندي بازار و هدفمثال  ديگري که از بخش. کنداي بازاريابي و فروشن نيز کمک ميهتدوين استراتژي

دن با مشخص کر. فروشدالکترونيکي باشد که تلويزيون مي تواند راجع به يک خرده فروش لوازمدر آن، مي

البته . شوندخاطبين هدف اين شرکت نيز مشخص ميفروشد، در واقع ميزيوني که اين شرکت مينوع تلو

به عنوان مثال، رستوراني را در نظر بگيريد . تر هم انجام دادگيري را بسيار دقيقبندي و هدفتوان اين بخش مي

ي را بندتواند باز هم بخشرکت مين بخش از بازار نيز، اين شاما در اي. پردازدکه به ارائه غذاهاي آماده مي

استراتژي ديگري بازاريابي . هاي کوچک دارند خدمات ارائه نمايدهايي که بچهمحدودتر نموده و به خانواده

پل چنين کاري را انجام داده و به موفقيت رسيده کامپيوتر ا. چند گروه تقسيم کنيداين است که بازار را به 

کارهاي کوچک، کسب و کارهاي بزرگ و  ر را به خانگي، آموزشي، کسب واين شرکت بازار کامپيوت. است

به طوري که در هر . اي متفاوت ظاهر شده استدولت تقسيم کرده است، و در هر کدام از اين بازارها به گونه

  . بازار، به مشتريان متفاوت، با نوع خاصي از استفاده از کامپيوتر، توجه نموده است

  ان هدفه بازار و مشتريارائه توضيح دربار

هاي گيري خوب در بازار، عبارت است از تعريق دقيق مشتريان و ارائه توضيحي روشن از ويژگيرمز هدف

سن، درآمد، نوع محصول، . کيفي تعريف کرد بدين منظور، بايد مشتريان را به دو شکل کمي و. مشتريان هدف

گيري در بازار توان به عنوان مبنايي براي هدفرا مي ...وهاي خريد، نيازهاي مشتريان منطقه جغرافيايي، الگو

  :گيري در بازار مورد توجه قرار دهيدهاي ذيل را به هنگام هدفويژگي. دقرار دا

  انواع مشتري •
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 هاي جمعيت شناختي مشتريانويژگي •

 موقعيت جغرافيايي بازار •

 هاي مشتريانگيزه •

 گذاري قيمت  -١٣-٣

خرد، اندازه بازار بالقوه  يا خدمت شما را ميکالا  يت بازار مشخص شد که چه کسقايبعد از آنکه در بخش تحق

 ن قسمت از برنامه کسب و کاريد مطالبه شود؟ در ايبا يمتيد مشخص شود چه قيچقدر است؟ آنگاه با

در نظر گرفته  يمتيد کرد و چه قين خواهييمت تعيد شده قيمحصول و خدمات تول يد چگونه برايمشخص کن

 يابيد، بازاريتول يها نهيهز(ها  نهيهز: ليگذاري از قب قيمت يها تيبا در نظر گرفتن موانع و محدود. است شده

ش يکه موجب کاهش و افزا( يمشتر يع، تقاضايتوز يها ، انتظارات، کانالين و مقررات دولتي، قوان)و سود

ت يکه موجب کسب رضا يموارد( يو ملاحظات اخلاق) ها متير رقبا بر قيتاث(، رقابت )شود يها م متيق

د يتوان يمت کالا و خدمات مين قييتع يبرا. شود ين مييمت کالا و خدمات مورد نظر تعيق) ان خواهد شديمشتر

، يرقابت يها فروش، هدف يها ، هدفيسودده يها هدف( يگذار متيگانه ق پنج يها ک از راهبردياز هر 

ن قسمت از ين در ايهمچن. دياستفاده کن) بقا يها هدف محصول و شرکت، يساز مربوط به بازار يها هدف

ت بازار، رقابت يها نسبت به وضع متيا حفظ قيل يها شامل تعد متيت قيريرا که به منظور مد ييها طرح روش

  .يدد کرد را ذکر کنيان استفاده خواهيو رفتار مشتر

  :است از يا خدمت تابعيک کالا و ي يگذارمتيق

 ميکار مستق يروين •

 هيواد اولم •

 ديم توليرمستقيغ يها نهيا هزيسربار و  •

در ادامه . رديد قرار گيکنيکه در ادامه انتخاب م يگذارمتيق ياستراتژ يد بر مبنايه سود مطلوب شما بايحاش

  :آمده است يگذارمتيق يها يچند مورد از استراتژ

  يفروشخرده يگذارمتيمت تمام شده و قيمحاسبه ق •

  يرقابت يريگموضع •
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  کمتر از رقبا يگذارمتيق •

  بالاتر از رقبا يگذارمتيق •

  يمت خطيق •

 ...و يمتيچند ق •

  :دير پاسخ دهيد به سوالات زيبا يگذارمتين روش قييتع يبرا

مت، يا قيست؟ آيان شما چيمت حساس است؟ ارزش مورد نظر مشتريا بازار هدف شما نسبت به قيآ

فات خود در فروش مداوم، يتخف يبرا يمنظم يا شما مبنايآ دهنده ارزش درک شده محصول شماست؟ نشان

 د؟ يدار ...ع، حجم فروش وي، توزيفروشخرده

  .دد حتما در طرح کسب و کار آورده شويشما با يگذارمتيق ياستراتژ

  يگذارمتيعوامل اثر گذار بر ق -١٤-٣

  :برخوردارند ييت بالاياز اهم يگذارمتيسه عامل در ق

است  يغن مبليشتريانگر بين ارزش بيا. محصول قائل است يبرا يکه مشتر يارزشزان ين ميبالاتر •

  . ديافت نمايتواند در يکه بنگاه م

  . ديآ يرقبا بدست م يها متيها و ق که از محصول يسود •

  بنگاه يگذارمتيق ياستراتژ •

 يگذارمتيق يها طرح -١٥-٣

بود که در آن، کالا در برابر کالا  ياپايله پابصورت مباد يگذارمتين نوع قيتريميقد :ياپايمبادله پا •

 يمعنيدسته جوامع ب نيرا مفهوم پول در ايج است زيرا ين روش در جوامع بدويا. گردد يداد و ستد م

  .است

کنند تا به  يمذاکره م يمت توافقيدار بر سر قيبا خر هن روش فروشنديدر ا :فرد به فرد يچانه زن •

 ياز کشورها ياريابان بسيفرد به فرد در کوچه و خ يچانه زن. فروش برسند يبرا يتوافق يمتين قيبالاتر

  .ستياس بالا مناسب نيفروش در مق ين روش برايا. باشد يدر حال توسعه معمول م
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کند و  ين مييرا تع يمتيفروشنده ق. معناستيب يزنمقطوع، چانه يگذارمتيدر ق :مت مقطوعيق •

از  ي، توسط تعداد۱۹ن روش در اواخر قرن يا. کند ينکه آن را رد ميا ايکند و  يا آن را قبول ميدار يخر

  .شد يالات متحده معرفيا يا رهيزنج يها فروشگاه

داران يان خري، فروشنده درخواست فروش را در ميا دهيمزا يگذارمتيدر ق :يا دهيمزا يگذارمتيق •

  .شود يخته مشنهاد ارائه شده، فروين پيکند و کالا به بالاتر يان ميمتعدد ب

مت خود را کاهش يخواهد ق يرد که ميم بگيد تصميک بنگاه اغلب باي :يگذارمتيق يها ياستراتژ •

ر، يا متغيمت محصول همواره ثابت باشد ين، قييا پايدش بالا باشد يمت محصولات جديش، قيا افزايدهد 

ها،  ن راهياز ا يا ا مجموعهيک راه يب به انتخا. . ..و يا دهيا مزايثابت استفاده کند  يگذارمتيق يها از طرح

، مدل کسب ياز خود استراتژ ي، تابعيگذارمتيق يک استراتژيت يموفق. نديگو يم يگذارمتيق ياستراتژ

  .باشد يبا مدل کسب و کار م يگذارمتيق يو کار و به خصوص تناسب استراتژ

در  يبيکه هچ رق يبالا، در زمانمت يد را با قي، بنگاه محصول جديريگدر روش کره :يريگروش کره •

مت بالا در يل قيدل. آورد ين مييمت را پايرقبا وارد بازار شدند، ق يکند و وقت يعرضه م بازار وجود ندارد،

ن ييمت پايد بدون کشش است و به تبع آن قين بازار جديا يشود، تقاضا برا ين است که فرض ميابتدا ا

ار خوب يآهنگ بسشيکننده پبا مصرف ييدر بازارها يريگکرهروش . کند يرا جذب نم ياديداران زيخر

  .کند يکار م

را  يرخنه در بازار، در ابتدا محصول ي، بنگاه برايا رخنه يگذارمتيدر روش ق :يا رخنه يگذارمتيق •

ا يو  به سهم بازار بالا، قابل قبول ين روش دستابيهدف از ا. دينما يارائه م يا مجانين و ييار پايمت بسيبا ق

  .کند ياستفاده م ين استراتژيبر دانش از ا ياز محصولات مبتن ياريبس. بازار است ياستانداردساز

کمتر از  يمتيا چند محصول را در کنار هم و با قين روش بنگاه دو يدر ا :يا دسته يگذارمتيق •

  .فروشد يم مت تک تک اقلام،يمجموع ق

حق استفاده از  يبرا يکيکند،  ين مييمت را تعيه دو قن روش فروشنديدر ا :يا دو تعرفه يگذارمتيق •

  .يتعداد واحد مصرف يبرا يگريمحصول و د

ن روش يدر ا. ابدي يها کاهش م متيد، قيزان خريش مين روش با افزايدر ا :ديزان خريم يگذارمتيق •

زان يم يس براتعداد متوسط بدست آمده و سپ يم شده برايمت تنظيمت، قيم قيتنظ يها با استفاده از روش

  .ابندي يها کاهش م متيشتر، قيد بيخر
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 يها متيشده و بنگاه ق يبنداتشان دستهيان بر اساس خصوصين روش مشتريدر ا :متيق يبنددسته •

 .کند يشنهاد ميهر دسته پ يرا برا يمتفاوت

  

  يگذارمتيق يها اطلاعات بر طرح ياثر فناور -١٦-٣

دو  يمعمول يها دهيدر مزا. است  دهين اثر را بر آن دارد، مزايشترياطلاعات ب يکه فناور يگذارمتيطرح ق

  : وجود دارد يمشکل اصل

ز ممکن است در هر مرتبه يها ن کنند و فروشنده يگر تبانيکديمت با يداران ممکن است بر سر قيخر •

  . نديارائه نما يزنچانه يرا برا ياقلام محدود

ار مشکل، اما با استفاده يو فروشندگان در کنار هم بس دارانيتمام خر يآورجمع يط واقعيک محيدر  •

  . رديگ يار افراد قرار مير اختد يشترينترنت اطلاعات بياز ا

تواند  ياطلاعات بنگاه م يبا استفاده از فناور. دهد يز تحت اثر قرار ميمقطوع را ن يگذارمتياطلاعات ق يفناور

 يبندبخش يحات مشتريا عادات و ترجيدهند،  يبدست م که انواع محصول يان خود را بر اساس منافعيمشتر

  .مت خود را بهبود دهديب قين ترتيکند و به ا

 شيوه فروش -١٧-٣

بخش فروش برنامه . فروش فرآيندي است براي اينکه نهايتاً مشتريان را متقاعد کنيد که محصولتان را بخرند

اي برخورد  ت فرآيند فروش به صورت سازمان يافتهدهنده اين موضوع باشد که با مديريبايد نشان کسب و کار

 :خود بايد درباره مباحث زير مطالبي را ذکر کنيد در قسمت فروش برنامه کسب و کار. ايد کرده

 اند؟ چه کساني محصولات شما را خواهند فروخت؟ آيا آموزش تخصصي ديده: ولين فروشومس •

فروشيد يا از طريق نمايندگي  به مشتريانتان مي آيا محصول را مستقيماً: هاي فروش مشخص کردن کانال •

 کنيد؟ کننده و عامل فروش عمل ميفروش، توزيع

تلفني، ارائه مستقيم به مشتري، مکاتبه پستي، (هاي فروش  از کداميک از روش: هاي فروش روش •

 کنيد؟ استفاده مي) ...فروشگاه، آگهي، سفارش پستي، شرکت در نمايشگاه و
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ها و يا کنترل ساير  هايي مانند بازديد روزانه براي فروشنده ش و فعاليتچه حجم فرو: اهداف •

 ايد؟ هاي فروش تعيين کرده روش

براي فروش و ارائه ) جزوه، بروشور، لوح فشرده(چه ملزوماتي : ملزومات کمکي براي فروش •

 .هاي فني بعدي براي فروشندگان فراهم خواهيد کرد پشتيباني

 .کنيد ريزي مي ها را برنامه چگونه آموزش فروشنده: آموزش •

ها  گيرند و چه افرادي بر تصميم آن مي  چه کساني دقيقاً در مورد خريد تصميم: تصميمات مشتريان •

 باشند؟ تاثيرگذار مي

ها براي خريد و  گيري آن چه مدت زمان براي آگاه شدن مشتريان شما و تصميم: زمان فرآيند فروش •

 ت، لازم است؟نهايتاً پرداخ

 کنيد؟ چه شرايطي را براي پرداخت به مشتريانتان پيشنهاد مي: شرايط پرداخت •

 شود؟ دهندگان منتقل مي چگونه سفارشات از فروشندگان به سفارش: دهي فرآيند سفارش •

در حال حاضر چه سفارشاتي داريد يا چه سفارشاتي در آينده نزديک و از چه : سفارشات در دست •

 .ت داشته باشيدکساني ممکن اس

 .چه مراحلي را براي رسيدگي به شکايات مشتريان در نظر داريد: رسيدگي به شکايات مشتريان •

  فروش و ترويج -١٨-٣

  :عبارتند ازند موضوع اساسي درباره فروش و ترويج چ

  رويکرد فروش شما چيست؟ •

فروش واحدهاي  از طريق ،فروش محصولات و خدمات وجود دارد هاي مختلفي برايراه �

   .، يا فروش الکترونيکيexecutivesهاي فروش،  داخلي، نمايندگي

ها فروشيد و آن مي فروشان اي داريد، محصولات را به عمدهگر يک رويکرد چند مرحلها �

کنترل کنيد بلکه بايد به دنبال  دهند، نه تنها بايد مرحله اول را ها مي فروش محصول را به خرده

  .در مرحله دوم باشيد هايي براي تأثيرگذاري روش

  .داده، توجيه کنيد در اين بخش از طرح تجاري بايد روند يا روندهاي فروش را توضيح �
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اول، چون هزينه فروش  :روندهاي جايگزين و مختلف به دو دليل در حال افزايش هستند �

دوم فشارهاي رقابتي  انگيزي رو به افزايش است، اکثر خدمات و محصولات به طرز هيجان

  .کا به تنها يک روند فروش را مشکل ساختهات

کند، يک تخميني از  روندهاي مشخص فروش را توجيه: بخش فروش طرح تجاري شما بايد �

کاهش هزينه و فشار  هزينه فراهم کند، و هر روند فروش جايگزيني را که ممکن است براي

  .کند رقابتي، به آن فکر کنيد را ارزيابي 

  کنيد؟ تحريک مي گونه فروشندگان خود راچ •

حمايت و فراتر از آن  از آنجا که کار فروش بسيار سخت است، فروشندگان نياز به تربيت، �

امتحان کنيد ايجاد انگيزش  خواهيد روندهاي جديد فروش را وقتي مي. نياز به انگيزه دارند

ل ابتدايي شيوه ايجاد انگيزش در مراح شود چرا که تعيين بهترين تر مي بسيار مهمتر و پيچيده

  .مشکل است

کرد آن را ادامه  مي يک قانون خوب اين است که هرگاه روشي را پيدا کرديد که خوب کار �

  .شود هاي خارج از استاندارد تمام دهيد، حتي اگر به قيمت صرف هزينه

اينجا اين است که مشتريان  موضوع اصلي: کنيد را ترويج مي چگونه محصول يا خدمت خود �

خدمات خود از /محصولات کنيد؟ ممکن است براي ترويج گونه مشخص مياصلي خود را چ

ها قابليت کنترل  تبليغات براي شرکت معمولاً. استفاده کنيد يا روابط عموميو  تبليغات

تر از روابط عمومي  کنند اما گران مي رسد فراهم بيشتري را روي پيامي که بازار هدف مي

ها و يا مديران شما  براي پوشش شرکت ها تن رسانهروابط عمومي شامل متقاعد ساخ. هستند

راديويي اعتبار بيشتري از تبليغات دارند پس  هاي ارائه مقالات در روزنامه و مصاحبه. باشد مي

اين روش براي . اندخريد، مؤثرتر مشتريان احتمالي براي نسبت به تبليغات، در متقاعد ساختن

تشکيل " ايجاد يک تصور خوب"ن را از فروششا هاي خدماتي که بخش مهمي شرکت

جهت . ها مشتري را جذب خواهد کرد در رسانه ظاهر شدن. تر خواهند بود جذاب. دهد مي

توان از اين مطالب در طرح  مي. اي نفوذ کنند رسانه ها بايد در هر حداکثر اثربخشي، شرکت

ت پيوست هاي اصلي قسم بهترين جا براي نوشته گرچه معمولاً(تجاري استفاده کرد 

 ).باشد مي
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طرح تجاري بايد توضيح دهيد  در اين بخش از. اي را برگزينيد، به بودجه نياز داريد هر شيوه �

 .گرفتيد که چه مقدار هزينه براي تبليغات و روابط عمومي در نظر

  :و شواهد ديگري از موفقيت" هاي عاشقانه امهن" •

  .اند شما نوشته ريان مشهوراي که مشت هاي تشکر و ابراز علاقه استفاده از نامه �

البته بعضي مشتريان دوست ندارند ( ايجاد فهرستي از نام مشتريان براي ايجاد اعتبار براي خود �

 ).اسمشان به صورت عمومي منتشر شود

 .دوست باشيد در پيمتن کامل آنها با يول توان از دو مورد فوق استفاده کرد ين بخش ميکه در ا يدر حال

 توزيع -١٩-٣

 :باشدگذاران و ديگر خوانندگان طرح مشخص  دهندگان، سرمايه وارد ذيل براي وامماين قسمت  در

فروشي، دريافت  فروشي، عمده هاي خرده فروشگاه(هاي اوليه توزيع کدامند؟  کانال :هاي توزيع کانال •

 ...).و سفارش به کمک پست، فروش درب به درب، تجارت الکترونيک با استفاده از اينترنت

ها و  اي مانند سوپرمارکت آيا زنجيره کامل توزيع متعلق به شماست يا عوامل واسطه :وامل واسطهع •

 گيريد؟ ديگر عوامل توزيع را به کار مي

رسد مناسب  کننده نهايي مي آيا کيفيت محصولات هنگامي که به دست مصرف :تاثير بر روي کيفيت •

 است؟

 ا ظرفيت و ساختار توليد سازگار است؟هاي توزيع انتخاب شده ب آيا کانال :سازگاري •

هاي توزيع با تصويري که از شرکت و محصولات شما در  آيا کانال :تناسب کانال توزيع با محصول •

 جامعه وجود دارد سازگار است؟

هاي توزيع انتخابي شما در ارتباط با محصول، مقدار آن و بازاري که مورد  آيا کانال :هاي توزيع هزينه •

 نظر هزينه مقرون به صرفه هستند؟ نظر شماست از

کنندگان  توزيع  تواند افزايش قيمت مورد نياز و درخواست آيا محصول شما مي :قابليت افزايش قيمت •

 را تحمل نمايد؟
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ايد، مناسب  هاي حمل و توزيعي که در نظر گرفته بندي محصولات شما براي کانال آيا بسته :بندي بسته •

 است؟

ترين علل شکست در فروش، فقدان خدمات بعد از  يکي از مهم :نتيهاي خدمات و گارا سياست •

حين و ، نيازهاي مشتري ارائه خدمات پيشکنيد بايد با  خدمتي توليد مي/ چنانچه محصول. فروش است

و اگر در شرف توليد محصولي هستيد که به خدمات پس از فروش نياز . پس از فروش آشنا باشيد

کننده يک مساله و تأمين خدمات کافي  ادن محصول به دست مصرفدارد، متوجه خواهيد شد که د

در واقع خدمات پشتيباني به صورت يکي از عواملي درآمده است که . اي ديگر است براي آن مسئله

خدمات پس از فروش در حقيقت نوعي تعهد آينده  .دست يافت» مزيت رقابتي«توان بدان وسيله به  مي

سعي . توانيد در ارزيابي اوليه از بازار، حجم اين وظيفه را برآورد نماييدشما بايد ب. به مشتريان است

کنيد در هنگام تعيين حجم فروش، گزارشي نيز از کل اين تعهد و هزينه آن تهيه کرده و مطالبي را در 

 .برنامه کسب و کارخود به اين موضوع اختصاص دهيد

  ارتقا  برنامه -٢٠-٣

 فعلي مرحله در محصول تحويل و توليد طراحي، زمينه در توسعه و قيتحق يها تيفعال برنامه ديبا بخش نيا در

 يشفاف و واضح شاخص و شود داده حيتوض خدمت اي محصول توسعه يفعل مرحله ابتدا. گردد مطرح آينده و

 اين يتاهم حايز نكته. گردد انيب ها آن ليتکم يبرا ازين مورد زمان و مرتبط يها نهيهز اي تلاش و ييتوانا از

 مربوط يها طرح بايستي همچنين. بود گرا واقع محصول توسعه يبرا لازم زمان و تلاش مورد در بايد كه است

 داده حيتوض بازار ازين به ييپاسخگو با ارتباط در توسعه طرح هرگونه نطوريهم و ندهيآ در محصول توسعه به

 .گردد ارائه هست الان که آنچه بر علاوه ار يخدمت اي محصول چه است قرار ندهيآ در كه صورت بدين شود،

 :شود داده حيتوض بايد ندهيآ خدمات و محصولات مورد در بخش نيا در ريز موارد يکل طور به

 فيوظا و ها تيموقع توسعه •

 ها  يريخطرپذ و مشکلات •

 ديجد محصولات و محصول بهبود •

 ها نهيهز •
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 در نيهمچن و) باشند نظر مورد محصول نيگزياج توانند يم که يمحصولات( »محصول يها نيجانش« مورد در

 و قيتحق بايستي) شوند نظراستفاده مورد محصول همراه توانند يم که يمحصولات( »محصول يها مکمل« مورد

 .شود ذکر طرح در جستجو نيا جينتا

 :گيرد قرار استفاده مورد و گرفته قرار نظر مد زير موارد بايد ارتقا برنامه در

 محصول تحويل و توليد طراحي، زمينه در جديد هايوژيتكنول و هاروش •

 استفاده قابل و جديد مالي و مادي منابع •

  جديد هايمهارت و هاتخصص •

  جديد ابزارهاي و آلات ماشين ها،دستگاه •

 سوالات فصل -٢١-٣

  تحقيق بازار چيست و چرا بايد انجام شود؟ •

  نتايج و اطلاعات حاصل از تحقيق بازار چه هستند؟ •

  برنامه بازار بايد راجع به چه مواردي توضيح داده شود؟در  •

  منظور از بررسي رقبا در برنامه كسب و كار چيست؟ •

  پذيرد؟ تخمين تقاضاي بازار چگونه انجام مي •

  هايي است؟بيني فروش شامل چه قسمتروش آزمون بازار در پيش •

  گيرد؟ بندي مشتريان هدف چيست و به چه منظوري انجام ميبخش •

  گذاري چيست و عوامل موثر بر آن چه هستند؟ز فرآيند قيمتهدف ا •

  .گذاري را بيان كنيدچند استراتژي قيمت •

  قسمت فروش برنامه كسب و كار شامل چه اجزايي است؟ •

  قسمت توزيع برنامه كسب و كار شامل چه اجزايي است؟ •
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 در برنامه ارتقاي طرح كسب و كار چه مواردي بايد بيان گردد؟ •



  محمد رضا حسيني بغداد آبادي: گردآورنده     با طرح تجاري شنايي آ
 

87 

 

 

  

  

  

  رمفصل چها

  برنامه عملياتي
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  محصول و خدمت -١-٤

 گران ازيم و درک ديکه نسبت به خود دار يحس. مياز به شناخته شدن حس خوب درباره خودمان داريهمه ما ن

ا يآ. ها وجود دارداست که در همه انسان يار قويبس ياز شخصيشناخته شدن ن. ت دارديما اهم يما، برا

ون ير ادکلن، لوسي، نظيشيکند؟ محصول شما ممکن است لوازم آرايم را برآورده يازين نيمحصول شما چن

 ييويديا نوار ويا ممکن است محصول شما جواهرآلات، کتاب ي. باشد يتراش برقشيا ريغ يات، تيبدن، عطر

ن محصول شما ممکن يهمچن. بدن باشد يو شاداب يحفظ جوان يبرا يا محصولاتي ييم غذايدرخصوص رژ

  . باشد يوزشآم يهااست دوره

  ف محصول و خدمتيتوص -٢-٤

. گاه فروشيف از لحاظ جايف محصول وجود دارد و آن عبارت است از ارائه توصيتوص يز برايگر نيک راه دي

در  ي، راحتيمت مناسب، انتخاب خوب، خدمات عاليها خواستار قآن. دارند ينده شما انتظاراتيان آيمشتر

امن و مطمئن  يشوند، خواستار مکانيعرضه م ينترنتيکه به صورت ا يژه در مورد محصولاتيد، و به ويخر

  . ت هستنديو امن يمت، خدمات، راحتيها دنبال انتخاب، قگر، آنيبه عبارت د. د هستنديخر يبرا

  :گاه فروش شده استيجا يبه اجزا يترقيل نگاه دقيدر ذ

خاص را  يليا فقط محصولات خيد ينکيگسترده از محصولات را ارائه م ياا شما مجموعهيآ :انتخاب •

ز ا ياا مجموعه گستردهيد، آيلم هستيا في CDمثال، اگر شما فروشنده کتاب،  يد؟ برايکنيعرضه م

ها و خاص، مثل کتاب يهالميا في CDبه فروش کتاب،  يا به صورت تخصصيد يکنيها را ارائه م آن

CDد محصول خود را از يتوانيد؟ شما ميپردازيره ميک و غي، عاشقانه، کلاسيليتخ ي، علميعلم هاي

  . ديف کنيد، توصيدهيم يکه به مشتر يزان انتخابيلحاظ م

 ي؟ رهبريفيتخف يگذارمتيکند؟ قياستفاده م يگذارمتيق يبرا يکسب و کار شما از چه مدل :متيق •

ارزش به ش ي؟ افزايمشتر يبر ارزش ادراک يمبتن يگذارمتينه در گوشه خاص از بازار؟ قيهز

ن ييمت محصول را تعيا شما قيشود؟ آيم يمت بالاتريخدمت که منجر به ق يمحصول در قالب نوع

ح يست توضيبايد، ميکن يانتخاب م يگذارمتيق يکه برا ينظر از مدلانتان؟ صرفيا مشتريد يکنيم

 . دييخواننده طرح، فراهم نما ياز آن برا يروشن
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قه يا طريآ. ز باشدياز خدمات همراه با آن ن يفيرنده توصيبرگ درد يگاه فروش بايف جايتوص :خدمات •

خدمات شما را منحصر به  يزيگاه فروش شما است؟ چه چياز جا يان، بخشيارائه خدمات به مشتر

د؟ يکنيروز در سال ارائه م ٣٦٥روز در هفته و  ٧ساعت در روز،  ٢٤ا شما خدمات را يد؟ آينمايفرد م

 د؟يدهيمحصول خود ارائه م يبرا يگارانت يا نوعيآ

ها آن يهستند که برا يشه دنبال محصولاتيان همير امروز، مشترييالتغچالش و دائم پر يايدر دن :يراحت •

مصرف  يکه برا يشيد محصول خود را از لحاظ آسايتوانيا شما ميآ. آورنديفراهم م يتحش و رايآسا

 د؟ييف نمايکند، توصيجاد ميکننده ا

نترنت به يد محصولات خود را در ايابد که بخواهييشتر کاربرد ميب يت در صورتيامن عامل :تيامن •

اند که دهيجه رسين نتيها به اار شکاک هستند به مرور زمان آنيبس ينترنتيداران ايخر. ديفروش بگذار

د به يخر يل برايد دلياگر شما بتوان. ها وجود دارددن پول آنيدزد ينترنت برايدر ا يمتفاوت يهانقشه

ها د به آنيخر يبرا يليد دليشما بتوان. کننديد ميها به شما اعتماد کرده و از شما خرد، آنيها بدهآن

 يکارت اعتبار ران در مورد استفده ازاديخر. کننديد ميها به شما اعتماد کرده و از شما خرد، آنيبده

د که اطلاعات ينان دهيها اطمد به آنيد بتوانين شما بايار نگران هستند، بنابرايبس ينترنتيد ايخر يبرا

 . د کاملاً محرمانه خواهد مانديکه از آنها دار يشخص

  :ازيلوازم مورد ن

  وتريکامپ •

 Webبه  يدسترس •

  خاص شرکت يهاکيا تکنيف محصولات يتوص -٣-٤

ر طرح را د يد مواردين صورت، بايدر ا. د محصولات خاص خود بپردازديشرکت شما ممکن است به تول

 يکه برا ييهاکيا تکنياز محصولات خاص  يف کامليتوص: ن موارد عبارتند ازيا. ديکسب و کارتان داشته باش

  .ديکنيها استفاده مد آنيتول
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ا ي ف، حق اختراعيالتألد، شامل حقيخصوص محصول دار که در يازاتيد به حقوق و امتين قسمت ابتدا بايدر ا

د که مدارک لازم جهت حفظ محصول خود را يد مشخص کنين قسمت بايادر . دياشاره کن يعلامت تجار

  . دييارائه نما يلين مدارک را در بخش اسناد تکميا. ديدار

نان ين اطميبنابرا. متفاوت است يآن موضوع ياست، اما اجرا يده کار آسانيد که دادن ايبه خاطرداشته باش: نکته

  . ص داده شوديمحافظت از آن تخص آن و ياجرا يبرا يد که بودجه و زمان کافيحاصل کن

را،  ياديندارد که وقت ز يگر، لزوميد ياما از سو. ديريده نگياز محصول خود را ناد يت محافظت قانونياهم

شما . دييها نماجلسات با حقوقدان يها و برقراربه منظور محافظت از محصول خود، صرف پر کردن فرم

. ديها مراجعه کند پرداخته و سپس به منظور حفاظت از آن، به حقوقداند به فروش موفق محصول خويتوان يم

  . رديبازار را از شما بگ يهاده ممکن است فرصتيا ايحفاظت از محصول  يزمان و پول صرف شده برا

ح داده يست قبلاً محصول خود را توضيباين است که شما ميباشد، اين قسمت مطرح ميکه در ا ين بحثيدوم

طرح کسب  ن بخش ازيدر ا. ... ها ويت، توانمنديفينه، طرح، کيشامل اندازه، شکل، رنگ، هز يحيوضد؛ تيباش

نده از لحاظ يا محصول شما در آين معنا که آيبد. ح شوديک محصول تشريت تکنولوژيد وضعيو کار، با

ت، شما ن صوريشود؟ در اين ميگزين جايا با محصول بهتريک از دور خارج خواهد شد و يتکنولوژ

خود که  ييت را ذکر کرده و در برنامه اجراين واقعيا. ديبه روز رساندن آن داشته باش يبرا ياست برنامهيبا يم

  . ديات آن بپردازيد نوشت، به جزئيبعداً خواه

ن يآن را دارد، ا يحق انحصار يگريا فرد دياست که شرکت  ينکه، اگر محصول موردنظر شما، محصوليسوم ا

را  ين محصولينکه شما اجازه فروش چنيبر ا يآورده شود مبن يدر طرح شما ذکر شده و شواهدد ينکته با

  . ک کسب و کار شوديت يتواند مانع موفق ينم يطولان يحقوق يک دعوايز مانند يچ چيه. ديدار

که از  ديخواهيت شما است، شما ميکه محصول شما خاص بوده و در مالک ييد که، از آنجايبه خاطر داشته باش

افت يازطرح شما در يکه رونوشت ياز کسان ياپرونده. دين اطلاعات حساس در طرح خود محافظت کنيا

ن در طرح يه محرمانه بودن را قبل از فهرست عناويانيد که بيطور به خاطر داشته باشنيهم. ديه کنيکنند، ته يم

  . ديرا امضا کنند و آن را در پرونده نگاه داره عدم افشا يانيد که بيکنندگان طرح بخواهافتياز در. ديبگنجان

  :ديرياد بگيد يآنچه با
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  د محصولتانيتول يچگونگ •

 د محصوليتول ياز درخصوص منابع لازم براين اطلاعات مورد •

 . دين مباحث داريبرخورد با ا يکه برا ياهک مرتبط با کسب و کارتان و برناميو تکنولوژ يمباحث ادار •

  و مديريتي يم سازمانيت يمعرف -٥-٤

منحصر به  يهر کسب و کار. گذاردير مياز آن تأثين ت و پرسنل مورديريم مديشرکت بر نوع ت يشکل سازمان

م يتوانند در بخش تيل ميموارد ذ. ديات و اهداف آن را منعکس نمايد عمليبا يفرد بوده و ساختار سازمان

  . ت مطرح گردنديريمد

شود، وجود هيئت مديره ضروري قالب شرکت سهامي انجام مياگر کسب و کار شما در  :هيئت مديره •

شود که توسط سهامداران به منظور اداره شرکت انتخاب هيئت مديره از افرادي تشکيل مي. خواهد بود

فهرست اسامي اين افراد . کنداين گروه نيز به نوبه خود تيم اجرايي شرکت را منصوب مي. شوندمي

اسامي و شرح مختصري درباره اعضاي . طرح کسب و کار ذکر شود بايد در بخش برنامه مديريت

علاوه بر اين، رزومه اعضاي . ها در اداره شرکت در اين بخش ضروري استنقش آن هيئت مديره و

  . اد و مدارک تکميلي طرح کسب و کار ضميمه کنيدنسره را در بخش اهيئت مدي

ادي يا تضامني باشد، بهتر است يک هيئت اگر شرکت سهامي نبوده و مالکيت انفر :هيات مشاور •

هيئت مشاوران، گروهي است که از رسميت کمتري نسبت به هيئت مديره . اشدب مشاور داشته

در صورتي که شرکت سهامي باشد نيز استفاده از . برخوردار بوده و قدرت اجرايي در شرکت ندارد

  :هيئت مشاور بنا به دلايل ذيل مفيد است

د که يدار يدسترس يدهد که شما به گروه کوچکيواننده طرح نشان مداشتن مشاور به خ �

  . نديد، به شما کمک نمايستيبرخوردار ن يکه از دانش کاف ييهانهيتوانند در زم يم

 يهاخودآگاه بوده و گام يسازد که شما از کمبودهاينشان م ن امر، به خواننده طرح خاطريا �

د يدار يگذارهياز به سرمايکه ن يژه هنگامين نکته به ويا .دياها را برداشتهرفع آن يلازم برا

 . ار مهم استيبس

 يبرا. نديد، فراهم نماين کنيد تأميرا که با يازين مورد ياتواند خدمات حرفهيات مشاور ميه :نکته

نه تخصص خود يتوانند در زميها مباشد، آن ...ره شما حقوقدان، حسابدار ويئت مديمثال، اگر در ه
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ک شرکت کوچک ي ين امر برايا. شوديها منهيدر هز ييجوگان دهند که منجر به صرفهياوره رامش

  . ت دارديار اهميتازه کار بس

ن فهرست نام، يبنابرا. شرکت فراهم آورد يبرا يتواند اعتبار فراوانيتجربه م ئت مشاور بايک هي

  . ديها را با شرکت ذکر کنآن يات و نحوه همکاريتجرب

در صورتي که هدف شما تأسيس يک شرکت بزرگ و جذب مقادير عظيمي  :جراييتيم ا •

تيم اجرايي شرکت، شامل . گذاري است، داشتن يک تيم اجرايي خوب ضروري است سرمايه

هاي مختلف ريزي و نظارت بر عملکردها و بخشمديرعامل، معاون و مديران کليدي بوده و برنامه

تواند در برگيرنده مدير ارشد عملياتي، رئيس اين تيم مي. شدباها ميشرکت از جمله وظايف آن

 تواند شامل تعداديتيم اجرايي همچنين مي. شرکت، مدير ارشد مالي، و مدير ارشد فني نيز باشد

کنند، نظير معاون بازاريابي، عمليات، هاي مختلف فعاليت شرکت نظارت ميمعاون باشد که بر حوزه

  . ... وري اطلاعات، تحقيق و توسعه وآفروش، روابط عمومي، فن

. ديت قرار ندهيريمد يديکل يهاستند در پستيط نيرا که واجد شرا يانيهرگز دوستان و آشنا :اطياحت

  . بودن شما را نشان دهد ياد حرفهيت شما بايريم مديچرا که ت

ر شرکت يک اگ. هاي کوچک و متوسط معمولاً نيازي به تيم اجرايي ندارندشرکت :تيم مديريت •

شرکت کوچک يا تازه کار است، تيم مديريت شما شامل يک رئيس يا مديرعامل و تعدادي مدير 

اعضاي تيم مديرتي عناويني نظير مدير عمليات، مدير فروش، . خواهد بود و نيازي به معاونت ندارد

ه مهم را اگر شرکت شما شرکتي کوچک است، چند وظيف. دارند ...مدير بازاريابي، مدير توليد و

تلاش کنيد که تيم مديريت را به سه تا پنج نفري . شناسايي کرده و براي هر کدام مديري تعيين کنيد

  . يت موفقيت شرکت را بر عهده دارند، محدود کنيدلومسئکه در عمليات روزانه شرکت درگير بوده و 

کوچک  شما شرکتي به خصوص اگر شرکت ،نهايتاً اينکه ساختار سازماني :پرسنل اداري و کليدي •

دربرگيرنده پرسنل کليدي و اداري است، که نه جزء تيم اجرايي بوده و نه جزء تيم مديريتي؛  است،

علاوه .  ...نظير حسابداران، کارشناس ارشد خدمات مشتري، فروش، دستيار بازاريابي، مدير داخلي و

  . نيز ذکر کنيد توانيد تعداد نيروهاي فروش، انبارداري و ثبت سفارش رابر اين مي
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حسابداران، . ديان گروه ذکر کنيها را در مد، فهرست آنيکنيکه از مشاوران استفاده م يدر صورت

) اطلاعات ين تکنولوژيسان، طراحان وب و متخصصيمثل برنامه نو( يها و مشاوران تکنولوژحقوقدان

ها و ذکر مهارت و مشاوران، ياخلد ياعضا ها،آن يعلاوه بر اسام. هستند ين مشاورانياز چن ييهامثال

  . است يدهند، ضروريها در شرکت ارائه مکه آن ينوع خدمات

ده کسب و يک اين يبا فرض امکان انتخاب ب: شودياست که گفته م يشرکت تا حد يت اعضاياهم

درجه  يتيريم مديک تيکسب و کار با  يده معموليک ايدرجه دو، و  يتيريم مديک تيکار خوب با 

  . کننديگذاران دوم را انتخاب مهيسرما ک،ي

  کارکنان يدر نظر گرفته شده برا يايح مزايتشر -٦-٤

 يد برايز بايآنان ن يدر نظر گرفته شده برا يايکارکنان، هرگونه مزا يعلاوه بر حقوق و دستمزد موردنظر برا

م خدمات آنان علاوه بر يمستقريکارکنان، هرگونه جبران غ يايمنظور از مزا. ح داده شوديگذار توضهيسرما

، ين اجتماعيل تأمياز قب ييايکرده است؛ مزا يا را قانون اجبارين مزاياز ا يبرخ. هاستحقوق و دستمزد آن

به  يبازنشستگ يها، بيمه عمر و طرحيبهداشت يهار مراقبتيا نظير مزايسا. و جبران خدمات کارگران يکاريب

د، در يعلاوه بر حقوق و دستمزد دار يياياگر قصد دادن مزا. شوديئه مفرما اراکار يصورت داوطلبانه از سو

 به خاطر داشته. ديبده يح مختصريز توضيها نها را آورده و در مورد هر کدام از آند فهرست آنين بخش بايا

  . ده شونديد يد در برنامه ماليش داده و بايرا افزا يپرسنل يهاهيمه عمر، هزنيا بي يبهداشت يايد که مزاياشب

  :ديد انجام دهيآنچه با

  . ديشرکت بده يتيريمد يهااز تمام پست يح مختصريتوض •

 . و ساختار شرکت باشد يتيريمد يهادهنده پستد که نشانيکن يطراح ينمودار سازمان •

  بر اساس شکل سازمان يف ساختار سازمانيارائه توص  -٧-٤

در  يم پرسنلين معنا که تيبه ا. شودين مييشرکت تع يق شکل قانوني، از طريم پرسنليف تيتوص يچگونگ

باشد،  يت فردياگر شرکت به صورت مالک. متفاوت است يا شرکت سهامي ي، شرکت تضامنيت انفراديمالک

که  يهاي د، حوزهيکه شما دار ييهاها و مهارتيين بخش به تواناين، رد ايبنابرا. ديت هستيريم مديخود شما ت

ر، بهتر است که يک مدي يبه جا. شوديها پرداخته ماکتساب آن يد و چگونگيگران داريمک داز به کيها ندر آن
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 يک نفر کاريداند که انجام تمام کارها توسط يچرا که خواننده م. گردد يت معرفيرياز مد يميدر طرح، ت

د که يريرا در نظر بگ يد مشاوريتوانيد، ميندار يابيکه تجربه بازار يمثال، در صورت يبرا. دشوار است اريبس

ن ين بخش همچنيدر ا. ديشرکت کن يابيک دوره بازاريد در يتوانينکه ميا اي. رساند ياريدر آن حوزه به شما 

استفاده  يک شرکت حسابدارينکه از خدمات يا ايد و يکنيک حسابدار استخدام ميا يد که آيح دهيد توضيبا

شما را  يها، برنامه مالمين تصميا. د مشخص شوديز بايالاها نره و حمل کيعلاوه بر آن، نحوه ذخ. ديکنيم

  . ديها دقت کنمينگونه تصميد در گرفتن اين بايدهند و بنابراير قرار ميتحت تأث

. وجود داشته باشد ت،يريژه مديبه و ،يدر ساختار سازمان ييهاهمانطور که قبلاً گفته شد، ممکن است شکاف

  . نشان شوند ست خاطريبايم يديکل يروهايت و نيريم مديموجود در مورد ت يهاشکاف

ها و نحوه استخدام آن يپرسنل يهاازمندييد فهرست نيتازه کار است، با يمثال، اگر شرکت شما شرکت يبرا

گر، اگر شرکت يد ياز سو. ح شونديد به دقت تشريها بايازمندين نيد که ايتوجه داشته باش. مشخص شود

 يح داده شود، به نحويد توضيکنند، بايها با خود وارد شرکت مکه آن يو تجارب و مهارتاست، شرکا  يتضامن

  . ت شرکت، روشن گردديها به منظور موفقمکمل و نحوه مشارکت آن يهاکه تجارب و مهارت

ره و يئت مديدار و ه، خزانهيس، معاون، منشيل رئير در شرکت از قبيباشد، افراد درگ ياگر شرکت سهام

  . ح داده شوديد توضيکنند، بايفا ميکه در شرکت ا يها و نقشل انتخاب آنيها، تجارب و دلارتمه

  :ديبه خاطر داشته باش يح درباره ساختار سازمانيل را به هنگام ارائه توضينکات ذ

ها ارائه درباره هر کدام از آن يح مفصليه کرده و توضياز در شرکت را تهيف مورد نيفهرست تمام وظا •

  .  ...د و توسعه وي، تولي، روابط عموميات، خدمات مشتري، عمليابيمثال فروش، بازار يبرا. ديده

 . ديکن يمختلف سازمانده يهاف مذکور را در قالب بخشيوظا •

 . دين کنييهر بخش را تع يهاتيها و مسئولنقش •

از ين مورد يروهايحاضر به ن حال که در يدر صورت. ديه کنيکنند تهيها را پر من پستيرا که ا ياشخاص ياسام

در . ديها را مشخص کناستخدام آن ياز براين ط مورديها و تجارب و شراآن يهاتيد، مسئوليندار يدسترس

گذاران هيار مهم است، چرا که سرمايشما بس يانسان يرويد، نيکننده هستنيگذار و تأمهيکه دنبال سرما يصورت

که بتواند طرح کسب و کار را  يميها، داشتن تدگاه آنياز د. هادهيکنند تا ايم يرگذاهيافراد سرما يشتر بر رويب
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خوب را جمع و جور کرده و در  يام حرفهيک تيد تا ين تلاش کنيبنابرا. ت دارديار اهميبه اجرا درآورد بس

  .يدينما يطرح خود معرف

  يح و خلق نمودار سازمانيارائه توض  -٨-٤

م، يح، در مورد هر عضو تيتوض. ح داديتوض يسازمان زين د با استفاده از کلمات و نموداريرا با يساختار سازمان

  :شتر از چند پاراگراف بوده و شامل موارد زير باشديد بينبا

  شرکت هر عضو در يپست سازمان •

 يدهد، بر چه کسانيانجام م يهر عضو چه کار مربوط به هر پست، يهاتيف و مسئوليها، وظانقش •

 . دهديگزارش م يکند و به چه کسيو کنترل م نظارت

چه  هر پست ارتباط دارد، ينظر برا م با شخص مورديکه به طور مستق يا تخصصيهرگونه تجربه  •

 . ، توسط هر عضو در گذشته صورت گرفته استيچه کس ي، چه مدت و برايکار

 . انده داشتهت موردنظر در گذشتينه مسئوليک از اعضا در زميکه هر  يتيهرگونه موفق •

 . هر فرد يآموزش يهالات و دورهيتحص •

 يليتوان در بخش مدارک تکميرزومه اعضا را م. ک صفحه باشديشتر از يد بيحات مربوط به هر فرد نبايتوض

  . مه کرديطرح ضم

 .ن بخش از طرح کسب و کار استيدر ا يشرکت، استفاده از نمودار سازمان يگر ارائه ساختار سازمانيقه ديطر

ها را ن آنيف مختلف موجود در شرکت و روابط بياست که مشاغل و وظا يا، نمودار سادهينمودار سازمان

در شرکت  يف اصليدهد که چگونه وظايبه خواننده نشان م يکين نمودار به صورت گرافيا. دهدينشان م

ک ياز  يانمونهر يست؟ در زيشرکت چ يديت و پرسنل کليريم مديت تيم شده است و نقش مسئوليتقس

  . ارائه شده است يفروششرکت کوچک خرده يساده برا ينمودار سازمان

  فروشينمودار سازماني ساده براي شرکت کوچک خرده: ١-٤جدول 

  رئيس

  اداري  عمليات  فروش  بازاريابي

  مدير دفتر  مدير عمليات  مدير فروش  مدير بازاريابي

  حسابدار  شتريخدمات م  ١کارشناس فروش   مسئول روابط عمومي
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    مسئول حمل و نقل  ٢کارشناس فروش   

  

 www.smartdraw.com/specials/orgchart.asp .افتينمودار دست  يطراح يهاتوان به برنامهينترنت ميادر 

  . هاستتين ساياز ا يانمونه

ر يمد. ديض کنيتفوز يارات متناسب را نيت، اختيريم مديت به تيمسئول يد که در هنگام واگذاريتوجه داشته باش

  . ت استيدر واقع مقدمه عدم موفق ار،يت بدون اختيمسئول يواگذار. از دارديها نا سرپرست به هر دو آني

  ييم اجرايسؤالات مربوط به ت -٩-٤

نامه هر ياز زندگ يها را به همراه شرح مختصرآن يهستند؟ فهرست اسام يشما چه کسان ييم اجرايت •

  . ديه کنيکدام ته

هم وجود  ير ارشد فني، و مدير ارشد ماليس شرکت، مدي، رئياتيارشد عمل رير شرکت شما مدا ديآ •

 دارد؟

 . ديان کنيها را باستخدام آن يها و چگونگک از آنيل انتخاب هر يدل •

 ست؟يها چصص هر کدام از آنخت •

 ها چقدر است؟زان حقوق و دستمزد آنيم •

 ست؟يهر کدام چ يف و شرح شغليوظا •

؟ ارائه يمه عمر، برنامه بازنشستگي، بيمه درمانيست؟ بيچ ييم اجرايت يموردنظر برا ينبجا يايمزا •

 سهام؟

  تيريم مديسؤالات مربوط به ت -١٠-٤

از  يها را به همراه شرح مختصرآن يل شده است؟ فهرست اساميتشک يت شما از چه کسانيريم مديت •

  . ديه کنيها تهنامه آنيزندگ

 د در شرکت شما انجام شوند کدامند؟يکه با يفين وظايترا چهار مورد از بهيسه  •
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 يابيت بازاريريت فروش، مديريات، مديت عمليري، مدياتيت ارشد عمليريا در شرکت شما پست مديآ •

ات ير امور و عمليکه درگ يا چهار نفريت را به سه يريم مديا شما تيد وجود دارد؟ آيت توليريو مد

 د؟ياشوند، محدوده کردهيروزانه م

 ست؟يت شما چيريم مديت يل انتخاب اعضايدل •

 ست؟يتخصص هر کدام از اعضا چ •

 ن شده است؟ييزان تعيها به چه محقوق و دستمزد آن •

 . ديها را مشخص کنآن يف و شرح شغليوظا •

؟ ارائه يمه عمر؟ برنامه بازنشستگي؟ بيمه درمانيست؟ بيت چيريم مديت يموردنظر برا يجانب يايمزا •

  سهام؟

  سوالات فصل -١١-٤

  .محصول و خدمت را توصيف و مقايسه كنيد •

  باشند؟ هايي ميتيم سازماني و مديريتي داراي چه قسمت •

  .دلايل استفاده از مشاور براي شركت را بيان كنيد •

  دليل بيان ساختار سازماني چيست و اين ساختار شامل چه چيزهايي است؟ •

  ي بايد بيان گردد؟در ساختار سازماني براي توصيف هر شاغل چه موارد •

  سوالات اساسي مربوط به تيم اجرايي و تيم مديريتي چه هستند؟ •
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  فصل پنجم

  برنامه مالي
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  ترازنامه يا بيلان -١-٥

. دهدحسابي كه وضع مالي يك مؤسسه را در يك تاريخ معين نشان ميترازنامه يا بيلان عبارت است از صورت

لك آن است را در هر لحظه نشان امه هر چيزي را كه شركت دارد و ماتوان گفت ترازنبه عبارتي ساده مي

يك ترازنامه . دهد و بيانگر آن است كه پول شركت از كجا آمده است و براي چه كاري استفاده شده است مي

دهد در حالي هاي شركت را نشان مييك بعد آن تمام دارايي. باشدشكل بوده و داراي دو بعد مي Tبه صورت 

يك اصلي در ترازنامه وجود دارد كه تمام منابع مالي و . باشد ها و سرمايه ميبعد ديگر نمايانگر بدهيكه 

  :توان مانند معادله شماره يك ذيل دانست ها بايد برابر يكديگر باشند و معادله آن را ميكاربردهاي آن

  بدهي+ سرمايه = دارايي                              

تواند به شكل به عنوان مثال، يك ترازنامه مي. گويندمه را صورت وضعيت مالي نيز ميزناگاهي اوقات ترا

  . جدول زير باشد

  اي از يک ترازنامهنمونه: ١-٥جدول 

  $بدهي و سرمايه     $دارايي 

  حسابهاي پرداختني    ١٥٠٠    )پول نقد(صندوق     ١٠٠٠

  هزينه هاي پرداختني    ٥٠٠    حسابهاي دريافتني    ٣٠٠٠

  بدهي هاي جاري    ٢٠٠٠    موجودي كالا    ٢٠٠٠

          دارايي جاري:     ٦٠٠٠

          دارايي ثابت:     

  بدهي بلندمدت    ٥٠٠٠    ساختمان    ٤٠٠٠

  سرمايه    ٢٠٠٠    استهلاك انباشته    )١٠٠٠(

      ٧٠٠٠    خالص    ٣٠٠٠

  مجموع بدهيها و سرمايه    ٩٠٠٠    مجموع داراييها    ٩٠٠٠

  



  محمد رضا حسيني بغداد آبادي: گردآورنده     با طرح تجاري شنايي آ
 

100 

 

مثال فوق يك . ها به علاوه سرمايه برابر باشدها بايد با مجموع بدهيراييتوجه داشته باشيد كه مجموع دا

در ترازنامه نمونه فوق به طوري كه . دهدمي هاي مهم يك ترازنامه را نشانساده است اما ويژگي تصوير

يك  حساب؛ورتحساب و تاريخ صشود، عنوان ترازنامه شامل سه سطر نام مؤسسه، نام صورتملاحظه مي

  . باشدمشخص؛ مي روز

  مطالبات مشكوك الوصول -٢-٥

همانطور كه از نام . باشندعنوان مقدار مجاز غيربازگشتي مي ها معمولاً داراي مقدار مشخصي بهحساب دريافتي

آن  هاي اعتباري همراه با ريسكي است كه پولآن معلوم است اين مقدار براي اين است كه برخي از فروش

اگر اين مقدار بيش . باشدمعمولاً درصد كمي از كل فروش مي اين رقم. شودداخت نميهرگز توسط خريدار پر

  . هاي اعتباري خود را بازنگري نمايدفروش باشد، شركت بايد سياست% ٢از 

ري در ترازنامه، اين رقم ها به عنوان مقدار ريسك فروش اعتبابا افزودن مقداري معادل درصد كمي از فروش

شود اما در يك فروش اعتباري ممكن است كل هاي نقدي ديده نميين رقم در فروشبيني ايشپ. شودديده مي

بر اساس تجربه  شود معمولاًين رقم كه هر ماه انباشته ميتعيين ميزان ا. هاي انباشته شده مصرف گردداين رقم

  . آيدبه دست مي

  ثبت يك طلب از دست رفته -٣-٥

بايد آن  ن دليل كه مشتري ورشكسته شده است،مثلاً به اي ابل وصول نيست،لوم شد كه يك طلب قزماني كه مع

در سمت ديگر ترازنامه نيز به . هايافتنيها در بخش درثبت اين مقدار يعني كسر آن از تراز حساب. را ثبت كرد

ميزان  اگر. گرددذخيره در نظر گرفته شده منظور ميهمين مقدار به عنوان مطالبات وصول نشده از حساب 

ها منظور گردد كه نهايتاً ن در ستون متناظر به عنوان هزينهطلب از بين رفته بسيار زياد باشد لازم است كه ثبت آ

  . هش سود را به همراه خواهد داشتكا

   استهلاك -٤-٥

هاي ثابتي است كه در رسد، داراييآشنا با حسابداري عجيب به نظر ميموضوع ديگري كه براي يك فرد نا

خرد تا در شيني را به قيمت ده هزار دلار ميفرض كنيد كه يك شركت ما. گردندمي ها مستهلكعيتوض
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فرض كنيد كه اين ماشين قرار . پردازدول آن را نقداً در هنگام خريد ميتجارت خود از آن استفاده نمايد و پ

  شود؟عاليت تجاري ثبت ميهزينه اجراي فچگونه هزينه اين ماشين را به عنوان . سال عمر نمايد ٥است 

ها به عنوان يك هزينه د اين هزينه همراه با ساير هزينهكسي كه با امور مالي آشنا نيست، ممكن است فكر كن

ده هزار دلاري  يك هزينه خريد ماشين درج خواهد شد، يعني شركت در سالي كه آن كالا را خريده است

مجبوريم هزينه ماشين را با  راي انعكاس مناسب فعاليتمانگويد كه بي ميراما تئوري حسابدا. خواهد داشت

ساله اين  ٥در عمر  هزار دلار را به ١٠بنابراين ما هزينه . آن استفاده خواهد شد منطبق نماييم كه از ايدوره

 اگر ميزان استهلاك برابر عمر ماشين يا. شوددر سيتسم مالي استهلاك ناميده مياين كار . ميكنماشين پخش مي

  . گرددهزار دلار به مدت پنج سال ثبت مي ٢دارايي باشد نرخ استهلاك برابر با 

هزار دلار  ١٠در سال نخست، شركت . آوردي را در نقدينگي شركت به وجود مياين موضوع يك موقعيت جيب

تري نسبت به به عبارت ديگر پول بيش. دلار به عنوان هزينه انجام كار اعلام كرده است هزار٢خرج كرد اما فقط 

سال بعد شركت هيچ پولي براي اين  ٤در هر كدام از . آنچه كه گزارش درآمد آمده است، خرج شده است

بعد  هايبنابراين در سال. هزار دلار به عنوان هزينه ثبت نمايد ٢دارايي خرج نخواهد كرد اما هنوز مجبور است 

توانست خرج نمايد، پرداخت از آنچه كه  مي شركت، پولي بيشتردهند كه صورت وضعيتهاي مالي نشان مي

  . كرده است

دهند محاسبه درآمد به روش حسابداري از نظر مفهومي با درآمد واضح است كه اين اقدامات نشان مي

گردش پول در هاي مالي بيانگر مواردي بيش از صورت وضعيت. متفاوت است) دريافتي نقدي در جيب(

زهايي در مورد آنچه كه در شركت درحال انجام است ها همچنين به ما چينآ. باشندداخل و خارج شركت مي

تواند فرسوده تلقي شود در حالي كه شما با نگاه كردن به آن براي مثال يك ماشين مستهلك مي. ددهننشان مي

  . پس از مدت پنج سال، شايد آن را قابل يا شايد غيرقابل استفاده تشخيص دهيد

مدت تخميني عمر مفيد آن تقسيم نوعي در حسابداري است كه هزينه يك دارايي را در استهلاك يك ابزار مص

نمايد و ارتباطي با مي ميداخت پول تخميني عمر مفيد آن تقسآوري و يا پرنمايد و ارتباطي با نحوه به دستمي

ل عمر اين دارايي اگر اين هزينه به طور مساوي در طو. آوري و يا پرداخت پول آن نيز نداردنحوه به دست

اي كه پشت استهلاك وجود ايده. است» خطي«يا » خط مستقيم« تقسيم شود خواهيم گفت كه استهلاك از نوع

سازي يك اصل دارد، مرتبط كردن جريان هزينه دارايي با صورت وضعيت درآمد است كه اين مفهوم مرتبط

  . مهم حسابداري است



  محمد رضا حسيني بغداد آبادي: گردآورنده     با طرح تجاري شنايي آ
 

102 

 

هاي ت به سالهاي نخست عمر آن نسبه استهلاك سرمايه در سالدر برخي از موارد، اين بحث مطرح است ك

تر و بيشتر از هاي نخست سنگينعي باشد كه در سالتواند به نوگردد و استهلاك ميآخر، سريعتر محقق مي

  . گويندمي» نمايي«يا » استهلاك سريع«را هنگامي كه استهلاك به اين شكل باشد، آن . هاي بعد باشدسال

همان استهلاك نيز در . باشدشود بازتاب هزينه يك دارايي ميكه در صورت وضعيت درآمد ارائه مي استهلاكي

ثبتي كه . شودزش باقي مانده دارايي استفاده ميترازنامه ظاهر خواهد شد، كه ميزان تجمعي آن براي تعيين ار

. شوداستهلاك انباشته ديده مي به شكل دهد در ترازنامهرا در صورت وضعيت درآمد نشان مي هزينه استهلاك

استهلاك انباشته براي جبران ارزش يك دارايي است تا در هر زمان ارزش خالص دارايي تفاوت بين هزينه 

  :به مثال ذيل توجه نماييد. اصلي و استهلاك انباشته آن باشد

  ت درآمد و ترازنامهيصورت وضع: ٢-٥جدول 

  ترازنامه    صورت وضعيت درآمد

  دلار١٠٠٠٠  ارزش ناخالص    دلار ٢٥٠٠  هزينه استهلاك: سال نخست

  )٢٥٠٠(  استهلاك انباشته      

  دلار ٧٥٠٠  ارزش خالص      

  دلار١٠٠٠٠  ارزش ناخالص    دلار ٢٥٠٠  هزينه استهلاك: سال دوم

  )٥٠٠٠(  استهلاك انباشته      

  دلار ٥٠٠٠  ارزش خالص      

  دلار١٠٠٠٠  ارزش ناخالص    دلار ٢٥٠٠  هزينه استهلاك: سال سوم

  )٧٥٠٠(  استهلاك انباشته      

  دلار ٢٥٠٠  ارزش خالص      

  دلار١٠٠٠٠  ارزش ناخالص    دلار ٢٥٠٠  هزينه استهلاك: سال چهارم

  )١٠٠٠٠(  استهلاك انباشته      

  ٠  ارزش خالص      
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يزان گيرد كه آن را هر سال به مميم ميخرد و تصهزار دلار مي ١٠يوني را به ارزش فرض كنيد يك شركت، كام

در صورت وضعيت درآمد هر سال يك هزينه . ك نمايدسال عمر مفيدش مستهل ٤رتي پس از و يا به عبا ٢٥٠٠

سطرها شامل ارزش . دلاري مي بينيم اما ترازنامه در هر سال سه رقم مرتبط با اين دارايي خواهد داشت ٢٥٠٠

لگوي اعداد و ارقام مربوط به زمان و بايد بفهميم كه ا. باشدزش خالص ميناخالص، استهلاك انباشته و ار

  :ها در پايان هر سال اين گونه خواهد بوداين حساب. متناظر آن چيست

ها يكسان است؛ يعني در اين مثال از استهلاك خطي استفاده توجه كنيد كه هزينه استهلاك در همه سال

هاي تري داشت و سال، ارقام درشتهاي نخستشد ساله مياگر از استهلاك تسريع شده نمايي استفاد. نموديم

دلار براي اين  هزار١٠اما هزينه كلي استهلاك همان . ٨٠٠و  ١٢٠٠و  ٣٠٠٠و  ٥٠٠٠آخر ارقام كوچكتر، مانند 

ما فرض را بر اين داريم كه در پايان عمر مفيدش، اين دارايي يك ارزش صفر و اسقاط را خواهد (دارايي است 

  ). داشت

همچنين توجه داشته باشيد كه . تواند بيش از هزينه آن دارايي باشدايي هرگز نميجموع استهلاك يك دارم

ناخالص داراي همان مقدار استهلاك انباشته، هر سال با ميزان مخارج استهلاك آن سال بالا مي رود اما ارزش 

ود كه آن را شبه وسيله ارزش خالص تقريب شده ميش حقيقي دارايي در هر مقطع زماني زار. ماندباقي مي

  . شودناميده مي NBVگويند كه به اختصار ري يا ارزش خالص دفتري دارايي ميارزش دفت

هاي دست دوم به دارايي ممكن است در بازار كاميون. باشدري، برابر ارزش بازار آن نميارزش خالص دفت

  . آن قابل فروش باشد NBVتر يا بالاتر از مبلغي پايين

دلار درآمد  ٦٠٠٠اين شركت در اين زمان . دلار فروخته شد ٦٠٠٠ل فوق بعد از دوسال فرض كنيد كاميون مثا

ما به تفاوت فوق به عنوان يك بهره، . آن كاميون دست دوم است NBVاما هزينه متناظر با آن درآمد، . دارد

تجاري شركت هاي شود چرا كه اين درآمد در راستاي فعاليتايدي در بخش درآمد متفرقه ثبت ميسود يا ع

اي كه فروش كاميون را معامله. باشدنيز مي چنين درآمدي به طور كلي داراي ماليات مربوط به خود. نبوده است

 ٥خالص اينها يعني . نمايدك انباشته آن را از دفاتر حذف مينمايد هم ارزش ناخالص و هم استهلاثبت مي

  . هزار دلار، هزينه دارايي استفاده شده خواهد بود
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  تخمين عمر -٥-٥

البته اين يك موضوع طبيعي . شوده شده براي يك دارايي، محاسبه مياستهلاك بر اساس عمر مفيد تخمين زد

هايي كه بيش از دارايي. است كه يك دارايي ثابت، بيش از عمر مفيد تخمين زده شده براي آن، دوام داشته باشد

ارزش ناخالص اين دارايي در دفاتر . شوندك شده ناميده مين هستند، مستهلعمر مفيدشان در حال استفاده شد

هاي ن استهلاك فروخته شود ديگر هزينهشود، اگر بعد از زماوسيله استهلاك انباشته جبران مي به طور كلي به

  . شود و صفر منظور خواهد شدمتناظر آن نيز ثبت نمي

  ماليات استهلاك -٦-٥

مهمترين اين  يكي از. نمايدهايي نيز فراهم ميها، مشوقراي تجارتهاي مالياتي بدولت با تعيين سياست

استهلاك بيشتر در يك . استهلاك يك هزينه قابل قبول در سيستم مالياتي است. باشدها استهلاك ميسياست

چرا كه سود مشمول ماليات . پردازدجارت در آن دوره ماليات كمتري ميدوره معين، به اين معناست كه ت

هاي آغازين عمر يك دارايي، به عبارتي استهلاك تسريع شده در سال. در آن دوره كمتر خواهد گرديد تجارت

ها، سبب پرداخت هاي آغازين و نتيجتاً احتساب سود كمتر در آن سالبا احتساب هزينه استهلاك بيشتر در سال

هاي بعد، هزينه استهلاك كمتر و ماليات لالبته در سا. گرددتر آن تجارت ميبه دليل سود پايينهاي كمتر ماليات

زين كه ناشي از تسريع استهلاك هاي آغامتأسفانه ارائه سود كمتر در سال. پرداختي تجارت بيشتري خواهد بود

موفق جلوه نمايد  شود شركت در كوتاه مدتاين كار سبب مي. يت آن را بپسنددباشد چيزي نيست كه مديرمي

  . گرديدتري در شركت نمايان ميد يكنواختاستفاده شده بود اين گونه نبوده و سواما اگر استهلاك مستقيم 

يك موسس نياز . شودها در دفاتر مالي منتهي ميمالياتحسابداري مالياتي پيچيده است و به حسابي به نام 

سپس از يك يعني شما بايد بدانيد كه چنين موضوعي وجود دارد و . ندارد بيشتر از آنچه ما گفتيم بداند

  . متخصص مالي براي رسيدگي به امور مالي تجارتتان استفاده كنيد

هاي تجاري، داراي اهميت نسبتاً جزئي الذكر در ارتباط با استهلاك و قوانين مالياتي آن در طرحموارد فوق

  . هاي زياد و مهمي در ابتداي كار خريداري گرددباشند، مگر آنكه قرار باشد كه دارايي مي
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  استهلاك به عنوان يك هزينه غيرنقدي -٧-٥

دهد و هيچ كاري با نحوه به دست آوردن آن است و جريان نقدينگي را نشان نمياستهلاك يك توهم مالي 

  . دارايي يا پرداخت هزينه آن ندارد

 به يكي ازفرض كنيد شركت اين كاميون را . هزار دلاري را كه قبلاً گفتيم در نظر بگيريد١٠براي مثال، كاميون 

تمام هزينه آن را وام گرفته ) ٢آن را نقدي خريده باشيم؛ ) ١: اين دو راه مختلف از هم به دست آورده است

  . در هر دو حالت خريد، استهلاك دارايي يكسان است. باشيم

و  شد، پول نقدي لازم بود كه اقساط وامد در آغاز پولي از شركت خارج نمياگر اين پول قرض گرفته شده بو

سود آن پرداخت شود اما پرداخت وام به برنامه استهلاك اصلاً ربطي ندارد و لزومي نيز ندارد كه مدت 

وام يك امر مجزا در بخش اعتبارات ترازنامه خواهد . بازپرداخت وام همانند عمر مفيد تخميني آن دارايي باشد

. پول خرج شده براي تأمين آن دارايي نداردبه طور خلاصه هزينه ايجاد شده در استهلاك هيچ ارتباطي با . بود

 . مهم غالباً اشتباه درك مي شود اين موضوع بسيار

 انياجزاء صورت سود و ز -٨-٥

 .شود يد فروشنده ميکه از فروش محصولات عا يزان پوليم :فروش •

ه فروخت ينه تمام شده کالاهايکه عبارت است از هز :ا خدمات فروش رفتهيتمام شده کالاها  يبها •

فروش  يتمام شده کالاها يهرگز بها. فروخته شده يک واحد، ضرب در تعداد واحدهاي يشده برا

د يد تا بتوانيکن يد محصولات خرج ميتول يکه برا يزان پوليد ميبخاطر داشته باش. ديرفته را افشاء نکن

 .ک راز استيد، ياز فروش آن بدست آور يسود

البته عدد بدست . فروش رفته يتمام شده کالاها يبها ياکه عبارت است از فروش منه :سود ناخالص •

 .د از آن کسر کرديها را با اتيو مال ياتيعمل يها نهيست، چرا که هزين ييا نهايآمده سود خالص 

نام  ياتيعمل يها نهيد پرداخت شود هزيت کسب و کار بايفعال يکه برا ييها نهيهز :ياتيعمل يها نهيهز •

 يها ا کارمزد وامي يمه، سود بانکيغات، بي، حقوق کارمندان، تبليات شهرخدم: دارد که عبارتند از

 :شوند يم ميبه دو دسته تقس ياتيعمل يها نهيهز. هي، اجاره و استهلاک سرمايافتيدر

  .مانند يم ير باقييکه بدون تغ ياتيعمل يها نهيهز :ثابت يها نهيهز �
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 .کنند ير مييان فروش تغزيکه بسته به م ياتيعمل يها نهيهز :ريمتغ يها نهيهز �

ات و پس از يکه عبارت است از سود کسب و کار قبل از پرداخت مال :اتيش از پرداخت ماليسود پ •

 .ها نهيپرداخت همة هز

 .را پرداخت کند يگر انواع حقوق دولتيات بر درآمد و ديد ماليک کسب و کار باي :ها اتيمال •

 .ر حقوق و عوارضيها و سا اتيان پس از پرداخت ماليا زيسود  :ان خالصيز/سود •

 :ک کسب و کاريو اداره  يانداز راه يها نهيهز •

 يانداز شروع و راه يها نهيهز �

 فروش رفته يتمام شده کالا يبها �

 ريثابت و متغ يها نهيشامل هز ياتيعمل يها نهيهز �

 يو ستاد ياتيعمل يها نهيهز •

 )آب، گاز، برق، تلفن( يخدمات شهر �

 حقوق �

 غاتيتبل �

 مهيب �

 يانکسود ب �

 اجاره بها �

 ير و بالاسريثابت، متغ يها نهيهز •

ک کسب و کار بر آن يهستند که مقدار فروش  ياتيعمل يها نهيآن دسته از هز :ثابت يها نهيهز �

ک مغازه ينکه يا .بها اشاره کرد توان به اجاره يندارد و ثابت است که از آن جمله م يريتأث

بها ندارد، لذا  در مقدار اجاره يريشد، تأثجفت کفش در ماه بفرو ۳۰۰ا ي ۲۰۰ يکفش فروش

 .شود يثابت فرض م يها نهيبها جزء هز اجاره

کنند،  ير مييهستند که بسته به مقدار فروش تغ ياتيعمل يها نهياز آن دسته هز :ريمتغ يها نهيهز �

ک مغازه يد که يفرض کن. ماً به محصول فروش رفته مربوط دانستيتوان آن را مستق ينم يول

 يبرا. ديپرداز يرا به عنوان حق فروش م يد و به هر فروشنده خود درصديدار يفروشکفش
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ر است، ينه متغيک هزين مبلغ، يا. ديده يال مير ۵.۰۰۰فروش هر جفت کفش  يمثال به ازا

د به ياگر در هفته صد جفت کفش به فروش برسد، با. کند ير مييرا بسته به مقدار فروش تغيز

جفت کفش به فروش برسد،  ۵۰د و چنانچه يال بپردازير ۵۰۰.۰۰۰فروشندگان خود مبلغ 

 يها نهيکنند، هز ير نمييکه با فروش تغ ييها نهين هزيبنابرا. ديد پرداخت کنيال باير ۲۵۰.۰۰۰

ستند، يک محصول خاص مربوط نيکنند، اما به  ير مييکه با فروش تغ ييها نهيثابت، و هز

 .ر نام دارنديمتغ يها نهيهز

ثابت  يها نهيهز يکه برا يا است محاوره ي، اصطلاحيبالاسر يها نهيهز  :يبالاسر يها نهيهز �

کسب و کار  يسقف بالا يبه معنا over و head از دو کلمه.  "Overhead"رود يبکار م

را يکنند، ز يتلاش م يبالاسر يها نهيکاهش هز يصاحبان کسب و کار برا. ل شده استيتشک

ها را  نهيگر هزيتوانند د يشتر ميها بکاسته شود، آن يبالاسر يها هنيهر چه که از مقدار هز

 .ش دهنديه کسب و کار خود را افزايا سرمايپوشش دهند و 

   روش محاسبه سود -٩-٥

 يها نهيشود و هز يخدمات ارائه شده را شامل م يو بها" فروش رفته يتمام شده کالا يبها"سود ناخالص فقط 

" سود خالص"د ين بعد از محاسبه سود ناخالص بايبنابرا .کند يکار را لحاظ نم ک کسب وياداره  ياتيعمل

 :ديآ ير بدست ميسود خالص و سود ناخالص از روابط ز. محاسبه شود

 سود ناخالص = فروش رفته ـ فروش محصولات و خدمات يتمام شده کالا يبها

 اتيسود قبل از پرداخت مال = ـ سود ناخالص ياتيعمل ينه هايهز

 سود خالص = اتيـ سود قبل از پرداخت مال يگر کسور قانونيات و ديمال

 دهيفا -نهيل هزيتحل -١٠-٥

 .ديکن يگذار هيد سرمايکه با يپول و زمان: ها نهيهز •

احتمالاً  يگذار هيشتر باشد، سرمايها ب نهيده از هزياگر فا. شرفت کسب و کاريا پينرخ بازده پول  :دهيفا •

ک ابزار مهم در کسب و يده است که به عنوان ينه ـ فايل هزيتحل ين همان معنايا. سودمند خواهد بود

  .شود يکار محسوب م
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نه فرصت ممکن است نادرست انجام يهز يده بدون دقت نظر روينه ـ فايل هزيتحل : نه فرصتيهز •

  .تاس" يگذار هيسرما يها نهين گزيبهتر"نه ينه فرصت همان هزيهز. شود

  جريان نقدينگي -١١-٥

داند كارآفريني كه سيستم ثبت اسناد مناسبي با توجه به اندازه كسب و كار خود ايجاد كرده است، هميشه مي

تواند تمام تعهدات ولي او بايد مطمئن باشد كه مي. تعملكرد كسب و كارش از گذشته تاكنون چگونه بوده اس

حقوق كارمندان، مواد اوليه، بهره وام، : مالي را كه احتمال وقوع آن در آينده هست، پرداخت نمايد مانند

بيني ناد ثبت براي پيشارقام موجود در اس... هاي بانكي وكنندگان و يا وامبازپرداخت نسيه دريافتي از تأمين

  .مخصوصاً زماني كه كسب و كار تغييرات فصلي داشته باشد. آينده بسيار مفيد خواهد بود

همانطور كه نام آن . است جريان نقدينگي كسب و كار) طرح(ريزي رنامهبيني مالي بيك ابزار كارآمد براي پيش

براي تنظيم برنامه . دهد اين برنامه بر اساس جريان نقدينگي ورودي و خروجي كسب و كار استنشان مي

  . شودر وجود دارد نيز نقدينگي حساب ميمربوط به جريان نقدينگي پولي كه در حساب بانكي كسب و كا

، كالا يا ارائه خدمات به دست د نقدينگي به يك كسب و كار در اكثر موارد از فروش محصولاتجريان ورو

تواند از اعتبارت بانكي يا تسهيلات بانكي و يا م وجود دارد كه ميجريان ورود نقدينگي ديگري ه. آيدمي

  . آيدبه دست مي ...ماليات پرداختي وفروش تجهيزات قديمي و يا بازگشت 

هاي وج نقدينگي از كسب و كار عموماً از طريق پرداخت حقوق كارمندان، هزينه عملياتي و هزينهجريان خر

  . تأمين سرمايه است

تواند ميزان بازدهي مورد انتظار كسب و كار و هزينه توليد كه با استفاده از برنامه فروش ميداند يكارآفرين م

  . محصولات را به دست آورد

دهد ميزان نقدينگي است كه به كارآفرين كسب و كار ميي ورودي كسب و كار ابزاري برنامه ماهيانه نقدينگ

كند تا از اين كار به كارآفرينان كمك مي. دمورد انتظار وارده به كسب و كار و ميزان هزينه ماهيانه را تخمين بزن

  . تهي شدن كسب و كار از نقدينگي جلوگيري كنند

  نقدينگي چگونگي اجراي برنامه گردش -١٢-٥

  . يك برنامه معمولي گردش نقدينگي مانند جدول نمايش داده شده زير است
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  :كندراحل زير را قدم به قدم دنبال ميكارآفريني كه بخواهد برنامه گردش نقدينگي تنظيم كند م

جمع مبلغ را در . كندساب بانكي كسب و كار را كنترل ميهاي نقدي و در حاو پول موجود در حساب •

خواهد فعاليت تجاري براي كسي كه مي. نويسدو در ستون اول مي »در ابتداي ماه نقدينگي«رديف 

  . است» سرمايه در گردش«خود را آغاز كند اين مقدار پول بيانگر 

نقدينگي حاصل «م تخميني حاصل از استفاده از برنامه فروش، در رديف بعد به نا) عايدي(سپس بازده  •

برنامه نقدينگي اين ماه ثبت  بخشي ازفروش به صورت اعتباري باشد در اگر. شودثبت مي» از فروش

رودي نقدينگي اين مبلغ در زماني كه مشتري مقدار باقيمانده آن را پرداخت كرد به گردش و. شودنمي

 . شوددر آن ماه اضافه مي

بانك بابت كه  ها و يا سوديها مانند وام دريافتي از بانكنقدينگي مورد انتظار از ساير فعاليت •

 . شودها ثبت ميگي حاصل از ساير فعاليتكند در رديفي به نام نقدينگذاري پرداخت مي سپرده

ثبت » مجموع نقدينگي ورودي«ام مجموع اين سه رديف كه كل نقدينگي موجود است در رديفي به ن •

 . شودمي

تأمين اجتماعي و ساير مزاياي هاي بيمه رمندان براي ماه جاري شامل هزينههاي كامجموع همه هزينه •

روجي براي هزينه كارمندان كارمندان و حقوق خود مالك كسب و كار در رديفي به نام نقدينگي خ

 . شودثبت مي

و يا  نياز هاي عملياتي با توجه به برنامه فروش متغير است، بخصوص براي تأمين مواد اوليه موردهزينه •

باشد نقدينگي هاي كسب و كار به صورت اعتباري كه داراييبيني شود اگر پيش. خريد ساير كالاها

 . ها پرداخت شده باشدشود كه اين هزينهخروجي زماني ثبت مي

هرگونه پول ديگري كه بايد براي كسب و كار پرداخت شود مانند بهره وام، ماليات و يا مجوزها در  •

ها همچنين شامل اين هزينه. دشوهاي، ثبت ميم نقدينگي خروجي براي ساير هزينهرديفي به نا

 . ريزي شده براي مال جاري استگذاري برنامههاي مربوط به سرمايه هزينه

 . شودثبت مي» مجموع نقدينگي خروجي«ام مجموع اين سه رديف محاسبه شده و در رديفي به ن •

خروجي از  قدم آخر در محاسبه برنامه جريان نقدينگي كسب و كار در ماه اول، كسر مجموع نقدينگي •

اين رقم . دهدموجود در انتهاي ماه را نشان مي است كه مقدار نقدينگي) درآمد(كل نقدينگي ورودي 

 . شوددر رديف آخر ثبت مي
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نقدينگي ثبت شده در انتهاي هر ماه به . شودديگر نيز به همين روش محاسبه مي هايجريان نقدينگي براي ماه

  . شوده بعد ثبت ميموجود در ابتداي ما عنوان نقدينگي

  طرح گردش نقدينگي/ برنامه -١٣-٥

  ينگيبرنامه گردش نقد: ٣-٥جدول 

  ١٢  ١١  ١٠  ٩  ٨  ٧  ٦  ٥  ٤  ٣  ٢  ١  نقدينگي در اول ماه

                          نقدينگي حاصل از فروش

                          نقدينگي حاصل از ديگر عملكردها

                          نقدينگي حاصل از فروش

                          يمجموع نقدينگي ورود

                          نقدينگي خروجي براي هزينه كارمندان

                          هاي عملكردينقدينگي خروجي براي ديگر هزينه

                          هانقدينگي خروجي براي ساير هزينه

                          مجموع نقدينگي خروجي

                          نقدينگي در آخر ماه

  

ولي . منطبق با سال مالي است دهد كهماهه را پوشش مي١٢ينگي دوره اي دمعمولاً يك برنامه جريان نق

دوره محاسباتي به ماهيت . اندد كه بر اساس واقعيت به دست آمدهبيني بايد بر اساس اطلاعاتي انجام شو پيش

ه نقدينگي ماهيانر صورت لزوم برنامه جريان دبنابراين . مورد نظر بستگي دارد) كسب و كار(كسب و كار 

  . توان براي دوره زماني كوتاهتري محاسبه كردكسب و كار را مي

برنامه جريان نقدينگي ماهيانه، با استفاده از اطلاعات موجود در دفاتر ثبت بايد به روزرساني شود تا هرگونه 

  . انحراف از برنامه جريان نقدينگي كسب و كار بلافاصله مشخص شود

اي آينده هكه احتمال اتمام منابع مالي كسب و كار در طول هر يك از ماهاگر اين برنامه نقدينگي نشان دهد 

  :تواند يكي از اقدامات زير را انجام دهدوجود دارد، كارآفرين مي
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  ينگيش و کاهش نقديافزا: ٤-٥جدول 

  :كاهش خروج نقدينگي با استفاده از  :افزايش جريان نقدينگي ورودي با استفاده از

  اهش هزينه هاي عملياتيك -  افزايش فروش -

  شناسايي تأمين كنندگان ارزانتر -  )اعطاي نسيه كمتر به مشتري(فروش اعتباري كمتر  -

  مذاكره جهت خريد اعتباري از تأمين كنندگان -  استفاده از تسهيلات بانكي -

  مذاكره براي افزايش مدت وام  )سهام(فروش يك آيتم سرمايه گذاري  -

    انقرض گرفتن از دوست -

ماه محاسبه كرده و ١٢ريزي جريان نقدينگي خود را براي شود برنامهفرينان تازه كار، اغلب خواسته مياز كارآ

اي برابر با مدت زمان بازپرداخت به ك دارند اين محاسبه را براي دورهزماني كه قصد دريافت اعتبار از يك بان

  . بانك انجام دهند

   سر ل نقطه سربه يه و تحليتجز -١٤-٥

 يرساندن ما به نقطه برابر يلازم برا ينه است که حجم کاريهز يک راه بررسيل نقطه سر به سر يه و تحليتجز

  : دهد کهين سوال پاسخ ميل نقطه سر به سر به ايگر، تحليبه عبارت د. دينماين مييان را تعيسود و ز

  » م؟يم تا زنده بمانيد بفروشيچه اندازه با«

ن يياز را تعيمورد ن يز حداقل حجم کاريه مورد نظر نيتوان براساس نرخ بازده سرمايالگو، من يتوسعه ا يبا کم

ک کسب و کار يژه اگر شغل مورد نظر يباشد، به ويم ينفک طرح تجاريل نقطه سربه سر جزء لايتحل. نمود

  . د باشديجد

د تا ينماين تجارت را مجبور مد، اولا کارگزاراينماينقطه سر به سر دو موضوع را مشخص م يزيربرنامه

که  يشرکت آگاه باشند دوماً هنگام يزان فروش انتظاريبسنجند و از حداقل م يکارشان را به درست يط ماليشرا

ن امر يانگر ايتواند بيدهد، مياز تجارت را بر بقاء نشان ميزان فروش مورد نيز نقطه سر به سر حداقل ميآنال

  . ريا خي است يا تجارت عمليباشد که آ

  ريثابت و متغ يهانهيهز -١٥-٥
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ک دو بخش ثابت يها به تفکنهين قدم نگاه کردن به هزيم، اوليکنيل نقطه سر به سر ميکه شروع به تحل يهنگام

ماند در يد و ثابت مينماير نمييد تغيتول/زان فروشير ميياست که با تغ يانهينه ثابت، هزيک هزي. ر استيو متغ

 يبالاسر يهانهيثابت را اغلب هز يهانهيهز. باشديد ميتول/رات فروشيير متناسب با تغيمتغ نهيکه هز يحال

را شروع کرده است که مربوط به  يک نفر کاريد يد فرض کنيتوجه کن يانجا به مثال سادهيدر ا. نامنديم

مند را استخدام نموده تا ن کاريرا اجاره و چند يابتدا او مکان. باشديساخت و فروش ظروف نگهدارنده غذا م

کنند حقوق يکه کار م يمه وقت بوده و فقط به ازاء ساعاتيکارگران ن. نديل نمايه را به محصول تبديمواد اول

نموده  يداريخر يدين توليع محصول و چند ماشيون جهت توزيکام ين تعداديهمچن. افت خواهند نموديدر

  . کرده است يداريول خرد محصيز جهت توليرا ن ياهياو مواد اول. است

ظرف  ٥٠٠٠د و به فروش رفته است، اما در ماه دوم فقط يظرف تول ٠٠٠/١٠ماه نخست،  يد برايفرض کن

  . د و فروخته شده استيتول

نجا، اجاره ين در اير نخواهد کرد، بنابراييگردد در ماه نخست و ماه دوم تغيمکان پرداخت م يکه برا يااجاره

ر يمتغ يهانهيها هزنين اينه مواد و کارمندان در ماه دوم نصف خواهد شد بنابرايهزنه ثابت است يک هزي

  . هستند

  : گر به عنوان مثاليثابت د يهانهيهز

  ون ياستهلاک کام •

   يدين آلات تولياستهلاک ماش •

  تلفن   يهاصورتحساب •

  . هاهزينه حمل کالا توسط کاميون: گر به عنوان مثالير ديمتغ يهانهيهز •

ست حقوق و يل يد و تمام وقت استخدام شده است که تمام وقت رويکه به عنوان سرپرست تول يشخص

  . نه ثابت خواهد بوديک هزيدارد  يد و در آمد مشخصينمايز کار ميدستمزد ن

د يريع را در نظر بگيتوز يهاونيمثال کام يبرا. رنديگينه قرار نميک سرفصل هزيها در نهياز هز ياريبس

 ياست که به نسبت کالا يرينه متغيها هزآن يثابت هستند اما سوخت مصرف يهانهيمه، هزيو ب استهلاک

 د،ياز تول يرويتوجه به عدم پ ز بايط کار نيدر مح ييبرودت و روشنا. در هر دوره متفاوت است يليتحو

د اما ياستخدام نمارا در ماه کم کار  ياگر او افراد کمتر يثابت است چرا که حت يهانهيکسان و جزء هزي
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 يهانهيکم کار، به طور معمول شرکت نصف روز باز باشد، هز يهااما اگر در دوره. ام روز باز استشرکت تم

ر قرار خواهند يمتغ يهانهيها در سر فصل هزپر کار خواهد بود و آن يهاکمتر از دوره ييو روشنا يبرودت

  . گرفت

ه يک کليازمند تفکيل نقطه سر به سر نيموارد، تحل يدر برخ يهانهيک هزيمشکل تفک يريبدون در نظرگ

از  يکيک به يقابل تفک يها به راحتيباشد هرچند که بعضير ميثابت و متغ يهانهيها در دو سرفصل هز نهيهز

  . باشنديفوق م يهاسرفصل

  )نقطه شکست(نقطه سر به سر  ينمودارها -١٦-٥

و  يمحور عمود ينه در راستايش داده شوند هزيز نمايصورت نمودار نتوانند به ير ميثابت و متغ يهانهيهز

  . شوديش داده ميزير نما ي، مانند شکل هايمحور افق يفروش در راستا

  

  هزینه متغیر نسبت به فروش: ١- ٥شکل 

  

  نسبت به فروش ثابتهزینه : ٢- ٥شکل 
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ش و با يزان فروش افزايش مير با افزايغنه متيکه هز يدر زمان رشد فروش ثابت است در حال ينه ثابت حتيهز

شوند و خط يب ميهم ترک ين دو نمودار عموماً مانند زير بر رويا. ابدييزان فروش، کاهش ميکاهش م

  . نه هاستينشان دهنده مجموع هز يميترس

  

  نسبت به فروش مجموع: ٣- ٥شکل 

که از فروش به  يديعا. شدابيم يجارنه تيانگر هزيباشد که نمايمانند شکل زير م يرين نمودار تصويآخر

ش يدرجه نشان داده شده است که با افزا ٤٥ه يزاو يک خط دارايشود و با يده ميد، درآمد ناميآيدست م

  . ابدييفروش رشد م

  

  نسبت به فروش نقطه سر به سر: ٤- ٥شکل 

گر برابرند يکديدخل و خرج با  ينه است و به عبارتياست که درآمد برابر با مجموع هز يانقطه سر به سر نقطه

زان يم. ندينمايگر را قطع ميکدينه و خط درآمد يز مجموع هزاست که ج يانمودار، نقطه ين محل رويا

است نمودار بالا درک مفهوم نقطه سر به  يمحور افق يماً نقطه متناظر بر رويفروش در نقطه سر به سر مستق

ار سخت است در عمل بهتر است نقطه يقطه سر به سر به روش فوق بسن ين واقعيياما تع. دينمايسر را آسان م

  . م نموديخواه يم که در ادامه متن، روش محاسبه آن را بررسين نمائييتع يسر به سر را به صورت محاسبات
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   سود ناخالص  -١٧-٥

ر ينه متغيمازاد هز که يمقدار. ميادهير گرديمتغ يهانهيهز يشود، متحمل برخيانجام م يهر زمان که فروش

نصورت ما ير اير است، در غينه متغيش از هزيمت فروش بيعموماً ق. شوديده مياست سود ناخالص فروش نام

  . م بوديان ناخالص خواهيز يسود ناخالص دارا يم چرا که به جاياک دردسر بزرگ شدهيدچار 

دلار بابت  ٧نه يهدارنده غذا را با صرف هزک ظرف نگيتواند يد کارخانه ما در مثال قبل ميمثال فرض کن يبرا

مت ده دلار به فروش ين ظروف به قياگر ا. باشدير ما مينه متغين مقدار، هزيد که ايد نمايکارگر و مواد تول

نه بالا يهز(ثابت  يهانهيسود ناخالص در بردارنده هز يبه عبارت. باشديدلار م ٣برسد، سود ناخالص برابر با 

  . ص استو سود خال) يسر

که شرح داده شد، سود  يشود در موردين ميياز فروش تع يسود ناخالص فروش معمولاً به عنوان درصد

ه سود ناخالص ياست درصد فوق حاش يدلار ١٠درصد فروش  ٣٠دلار برابر  ٣ناخالص فروش به مقدار 

ف به فروش برسد، مختل يه سودهايمت و حاشيبا ق يک تجارت محصولات متفاوتيشود اگر در يده مينام

  . گردديسود ناخالص فروش در محاسبات لحاظ م ين درصدهايانگيم

  ) نقطه شکست(سبه نقطه سر به سر محا -١٨-٥

د در هر يد که چه تعداد فروش باينماينقطه سر به سر مشخص م. ار ساده استيمحاسبه نقطه سر به سر بس

ن شود در مورد مثال ير شرکت تاميثابت و متغ يهانهيهز يپرداخت تمام يبرا يرد تا پول کافيدوره صورت پذ

اگر فروش هر عدد ظرف . ن شده استيدلار در هر ماه مع ١٨٠٠زان يثابت به م يهانهيد هزيبالا، فرض کن

عدد محصول در  ٦٠٠ يستيدن به نقطه سر به سر، بايرس يدلار سود ناخالص داشته باشد، برا ٣نگهدارنده غذا، 

دلار در ماه  ٦٠٠٠زان يبه م ياز به فروشيانگر نيگر بيد يکه از سو) دلار ٣/١٨٠٠( هر ماه فروخته شود

  . باشديم) ٦٠٠*١٠(
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ست ين روش کافيدن به نقطه سر به سر وجود دارد در ايرس يزان فروش براين مييتع يز براين يگريراه ساده د

  : ميم نمائيه سود تقسينه ثابت را به حاشيکل هز

 $١٨٠٠$ ×٣/٠=٦٠٠٠  

  

  كاربرد تحليل نقطه سر به سر -١٩-٥

باشد و مطمئن فروشي در يك مكان مشخص ميه خردهفرض كنيد مؤسس يك تجارت درصدد باز كردن مغاز

به حل تواند  تحليل نقطه سر به سر مي. او باشدنيست كه ميزان تردد افراد در آن منطقه جوابگوي نياز تجارت 

و حقوق اين فروشگاه شامل اجاره محل و تجهيزات، استهلاك هاي ثابت هزينه. اين مشكل كمك نمايد

در اين مثال اجاره محل يك هزينه ثابت است كه مستقل از ميزان فروش و . باشدها ميفروشندگان و مدير آن

  . ثابت خواهد بود

شود كه مي يني نيز به هزينه اجاره اضافهها، درصدي از هزينه فروش بالاتر از مقدار معدر برخي خرده فروشي

هاي متغير فروشگاه پايه يك هزينه ثابت است و هزينه در اين گونه موارد، اجاره. شوداجاره درصدي ناميده مي

  . باشدمل هزينه عمده فروشي كالا نيز ميشا

قيمت فروش كالا را بابت خريد كالا پرداخت نمايد، به اين معني است % ٤٥اگر به طور متوسط اين فروشگاه 

فروش و سود ناخالص  %٤٥پردازد و هزينه متغير يد كالا ميسنت را بابت خر ٤٥زاي هر دلار فروش، كه به ا

هاي بالاسري دريافت  سنت بابت سود و هزينه ٥٥فروش ما به عبارت ديگر، به ازاي هر دلار . است %٥٥

ش جهت رسيدن به نقطه دلار در هرماه باشد، حجم فرو ٤٠٠٠اگر كل هزينه ثابت يا هزينه بالاسري . كنيم مي

  . سر به سر را تعيين نماييد

  . آيدبه دست مي) حاشيه سود ناخالص( ٥٥/٠دلار بر  ٤٠٠٠جواب با تقسيم 

 $٤٠٠٠$  ÷ ٥٥/٠=  ٧٣/٧٢٧٢  

اين مورد به . دلار كالا را به فروش رساند ٧٣/٧٢٧٢اين فروشگاه براي رسيدن به نقطه سر به سر، بايد ماهيانه 

گذاري نخواهد داد اما هيچ ضرري هم عايد وي نخواهد شد و معمولاً با ود يا بازده سرمايهمالك هيچ نوع س

  .)$ ٧٣٠٠(شود يزان فروش نقطه سر به سر بيان ميگرد كردن عدد حاصله به سمت بالا م
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  محاسبه تردد مورد نياز بر اساس نقطه سر به سر -٢٠-٥

دانيم كه متوسط فروش به هر نفر در فرض كنيد مي. هيمديمگرديم و محاسبه تردد را انجام ميبه عقب بر

) ٧٣٠٠÷  ٢٥(=  ٢٩٢يعني به منظور رسيدن به نقطه سر به سر، بايستي حداقل . دلار است ٢٥فروشگاه برابر، 

ر سه نفري كه ايم كه از ههاي مشابه دريافتهبررسي فروشگاه با توجه به. معامله در طول اين ماه صورت پذيرد

اين بدان معنا است كه مغازه بايد در هر ماه . نمايدد يك نفرشان خريد ميشوناه وارد ميبه فروشگ

هاي ديگر را مشاهده كرده و دريافته است سپس فرض كنيد كه او فروشگاه. مشتري داشته باشد ٢٩٢×٣=٨٧٦

اين بدان معني است كه . شودكند، براي خريد وارد ميشتري كه ويترين مغازه را نگاه ميم ٢٠كه يك نفر از هر 

اگر اين فروشگاه هفت . بازديدكننده از ويترين مغازه داشته باشد ٨٧٦×٢٠=١٧٥٢٠اين فروشگاه بايد در ماه 

در آنجا تردد نمايند تا مغازه ) ١٧٥٢٠÷٣٠(مشتري  ٥٨٤روز هفته باز است پس به طور متوسط در هر روز بايد 

  . بايستي افزايش يابد اً اين تعداد ميهت كسب سود، قطعقادر به فعاليت در نقطه سر به سر باشد و ج

  تواند تحقق اين تعداد تردد را دريابد؟چگونه يك مؤسس مي -٢١-٥

ين آمار را تعيين نمايد و توان او ثبت آمار تردد طي چند روز، مي با قرار دادن يك نفر در محل كسب مورد نظر

سازي تقليدي از هشبي. سازي نمودتوان آمار واقعي را شبيهميسازي، هاي شبيهكيپس از آن با بكارگيري تكن

توان از و نمي باشندهاي واقعي پيچيده ميمدل در مواقعي كه. يند واقعي با گذشت زمان استيك سيستم يا فرآ

به  كند تا نتايج مورد نظر راسازي به ما كمك ميده نمود، شبيهها استفاهاي ساده رياضي براي تحليل آنمدل

  . سهولت به دست آوريم

هاي تجاري بهتر، بايد اجاره بيشتري را براي محلي كه عبور و ته باشيم كه جهت اسكان در موقعيتدر نظر داش

  . مرور بيشتري دارد پرداخت نماييم تا فروش بالاتر از نقطه سر به سر، تحقق پذيرد

  روش نوشتن تحليل نقطه سر به سر در طرح تجاري -٢٢-٥

دهد كه بايد در يك طرح تجاري براي تحليل نقطه سر به سر به كار برده وق، محاسباتي را نشان ميمثال ف

بعد از انجام محاسبه و تعيين حجم فروش جهت رسيدن به نقطه سر به سر، عملي بودن اجراي فروش . شود مي

اساس محاسبات انجام شده فروشي بالا مالك فروشگاه بايد بر در مثال خرده. ، بايد تعيين گردددر آن حجم

  :اعلام نمايد
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نفر در روز نياز دارم، در صورتي كه تحقيقات من نشان داده است كه اين عدد بالغ  ٥٨٤نگاه كنيد، من فقط به «

  . »لذا اين فروشگاه در موقعيت تجاري پيشنهاد شده، حتماً موفق خواهد بود. باشدفر مين ١٥٠٠بر 

اگر اين كار به درستي . برددهنده طرح را بالا ميئهحو اعجاب انگيزي اعتبار ارااعلام اعدادي از اين قبيل به ن

رسند كه اين مؤسس تجاري دقيق و زيرك است و در مورد هر موضوعي انجام شود، حضار به اين احساس مي

  . نياز است قبل از شروع به كار تحقيق نموده است كه مورد

تواند موضوعي باشد شود ميجا مطرح ميسوي ديگر، هر رقمي كه در ايناز . استفاده از اعداد بسيار مهم است

فرضيه «گذار بالقوه، ممكن است مؤسس را با گفتن اينكه براي مثال، يك سرمايه. تا طراحي را به چالش بكشاند

  :او ممكن است ادعا كند. ، مورد چالش قرار دهد»درصدي سود خيلي بالاست ٥٥

ها بايد با تخفيف صورت ايد، اما بسياري از فروشتهن سود ناخالص در نظر گرففروش را به عنوا %٥٥شما «

  !»تر استواقعي %٤٥ابراين سود ناخالص پذيرد، بن

تر و يا رفت و آمد كمتر بر تجارت ما ارقام ببينيم كه تأثير سود پايينتوانيم بر اساس در اينجا به آساني مي 

گرايانه و با در نظرگيري شانده شدن اعداد، بهتر است اعداد واقعجهت اجتناب از به چالش ك. چگونه است

ه داراي نفوذ و انعطاف مواردي مانند موضوع فوق در نظر گرفته شوند و در بيان حالات نيز از كلماتي ك

تحليل نقطه سر به سر پارامتر خوبي است كه هم در مستندات طرح تجاري و . باشند استفاده نماييمبيشتري مي

  . گيردگذاران مورد بررسي قرار ميمايهدر جلسات حضوري با سرهم 

  گذاريتوسعه نقطه سر به سر براي سود و نرخ بازده سرمايه -٢٣-٥

اين موضوع نسبتاً آسان است كه تكنيك نقطه سر به سر را براي تعيين سطح فروش مورد نياز توسعه دهيم تا به 

اين كار مستلزم اضافه نمودن سود مورد انتظار به . جذاب برسيمگذاري يك سطح پرسود يا نرخ بازده سرمايه

  . باشداسبات دقيقاً به شكل مثال قبل ميهزينه ثابت است و ساير مح

هاي توزيع، دلار براي خريد كاميون ٢٥.٠٠٠وع فرض كنيد در مجم. به مثال ظروف نگهدارنده غذا برگرديم

به عبارت ديگر، . ايمداخت كردهشروع كار لازم است پرآلات توليدي و هر چيز ديگري كه براي ماشين

باشد، % ١٢گذاري مورد نظر حال اگر حداقل نرخ سرمايه. باشددلار مي ٢٥.٠٠٠اري در اين تجارت گذسرمايه

  چه سطحي از فروش مورد نياز است تا به آن هدف نائل شويم؟
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گذاري معمولاً نرخ بازده سرمايه. است %٣٣د ما در ابتدا فرض خواهيم كرد كه عوارض دولتي و ماليات بر درآم

بيانگر اين است  %٣٣بنابراين نرخ قبل از كسر ماليات و عوارض . شودعوارض بيان مي پس از كسر ماليات و

  . تقسيم مي كنيم ٦٧/٠را به  %١٢سپس ما . دارداز هر دلار درآمد را نگه مي%٦٧دهنده كه ماليات

)١٢ ÷ ٦٧/٠% = ١٨(%  

  . دلاري در نظر بگيريم ٢٥.٠٠٠گذاري سرمايه% ١٨يستي نرخ سود پيش از كسر ماليات را معادل لذا با

$٢٥٠٠٠$×%١٨=٤٥٠٠  

دلار  ٣٧٥سود سالانه و برابر  اين رقم برابر سود سالانه مورد انتظار است و لذا سود ماهانه برابر يك دوازدهم

دلار در ماه بوده است و لذا با اضافه كردن سود  ١٨٠٠هاي ثابت هاي قبلي، هزينهبنا بر پيش فرض. باشدمي

است، لذا ميزان فروش  %٣٠از آنجا كه سهم سود ناخالص فروش . گردددلار مي ٢١٧٥از به آن، برابر با مورد ني

  :مورد نياز براي به دست آوردن اين رقم به صورت زير است

$٢١٧٥$÷٣/٠=٧٢٥٠  

دلار در  ٨٧.٠٠٠دلار به ماه يا  ٧٢٥٠كسب اين سود، بايد حداقل  به عبارت ديگر، به منظور حصول موفقيت در

 . هر سال فروش داشته باشيم

  هال نسبتيتحل -٢٤-٥

ز ين يتجار يهاها را در طرحند و آنينمايدر مورد تجارت قضاوت م يکه با خواندن گزارشات مال يافراد

ک ين تکنيند اينمايل ميکه با آن اطلاعات را تحلاند ه کردهيک روش نسبتاً استاندارد تهيند، ينما يجستجو م

زان يرطرح. باشديکسان ميها سراسر جهان کاربرد آن ين ماليمتخصص ينام دارد و برا» ل نسبتيتحل« يکل

ها به طور کاملاً ل نسبتيتجارتشان با تحل يمال يهايزيرخچه و طرحيد انتظار داشته باشند که تاريبا يتجار

که  ين مهم است موسسانيرد بنابرايگيقرار م يگذاران مورد بررسهي، توسط سرمايگذارهيرماق در زمان سيدق

رد يگين موقع مورد استفاده قرار ميگر که در ايو چند نسبت د يک اصليباشند با تکنيه ميدنبال جذب سرما

  . آشنا باشند

ن يا. باشديها من آنين نسبت بييتع و يان گزارشات مالياز ارقام از م يک سريل نسبت شامل برداشتن يتحل

وجود  ياديز يهانسبت. ها داشته باشدآن يکاربرد تجار يبرا ياژهيو ياند تا هر نسبت معناارقام انتخاب شده
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ها را ن آنيترجيمورد از را ١١ت داشته باشند و ما در ادامه يها اهمتيل صورت وضعيتوانند در تحل يدارند که م

  : م نموديخواه يها را بررسهرکدام آن ياز معنا يح مختصريهمراه با آن توض

  : ينسبت جار •

   

  

ک تجارت به پول است و معرف قدرت بازپرداخت يل يت تبديقابل ياس اصلي، مقينسبت جار

ت برحسب ن نسبيا. دينماين مفهوم را روشن ميک مثال اي. باشديکوتاه مدت تجارت م يها يبده

ل به پول يت تبدين چارچوب کلمه قابليدر ا. ت دارديتجارت به پول نقد اهم ييل دارايت تبديقابل

نکه چگونه يا يعنيش در کوتاه مدت يهاحسابشرکت در پرداخت صورت ييشود به توانايمربوط م

از  يپول حاصله ناشد که تمام ياد داشته باشيبه . نده بدون پول بماندياحتمال دارد که شرکت در سال آ

ان يشوند، از ميمصرف م يکه به طور عاد ييهاو تمام پول يجار يهايياقدامات معمول از دارا

 يا مساويد بزرگتر يبا يجار يهايبه بده يجار يهايينسبت دارا. ندينمايعبور م يجار يهايبده

ن نسبت لزوماً يبودن ا گر بالايد ياز سو. خوردين صورت شرکت به مشکل مير ايباشد در غ ٠/١

 ييعدم توانا يبه معنا يتواند به نوعيبالا م يجار يباشد چرا که دارايت تجارت نمينشان دهنده موفق

  . گردد يد تلقيجد يهايگذارهيتجارت در سرما

  :  ينگيا درجه نقدي) يآن(ع ينسبت سر •

  

  

  

رود يمدت زمان معقول به کار م يکالا به پول نقد در ط يل موجوديت تبدين قابلييتع ياس براين مقيا

ها در ضوعات مشکل است چرا که اکثر شرکتاز مو يکيز يکالا ن ين ارزش موجودييکه تع

 يل موجودين تبدياند، همچنثبت کرده يش از مقدار واقعيکالا را ب يخود ارزش موجود يها ترازنامه

 يهاييدارا ينگيقرار گرفت، در رده پنجم نقد يشتر مورد بررسي، براساس آنچه بنقد کالا به پول

  هاي جاريدارايي

  هاي جاريبدهي

  دارايي هاي جاري -موجودي کالا

  بدهي هاي جاري
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هستند که به  ياس بهتريک مقين افراد به دنبال يبنابرا. است و نقد نمودن آن زمان خواهد برد يجار

موجود در ارقام محاسبه،  يهاييکالا از دارا يع موجوديدر نسبت سر. ندارد يکالا بستگ يموجود

  .  ده استيارج گردخ

ميانگين دوره وصول مطالبات نشان دهنده ميانگين روزهايي  : (ACP)ميانگين دوره وصول مطالبات  •

کشد تا بعد يعني مدت زماني که طول مي. کشد تا سازمان مطالبات خود را نقد نمايداست که طول مي

و چرخه  (DSO)ه فروش همچنين به نام روزهاي معوق ACPاز فروش اعتباري، پول دريافت شود 

  : شودبراساس روز و به شرح ذيل محاسبه مي ACP. مطالبات نيز شناخته مي شود

  

  

  

فروش % ٣٠از  ACPاگر  استشتر طول بکشد بدتر يهرچه وصول مطالبات شرکت ب اضح استو

  . تجارت حاصل خواهد شد ياعتبار يهااستيدر مورد س يک مشکل جديتجارت بالاتر برود، 

ن است که شرکت ممکن است به ين آن ايترواضح. دارددر بر ياديم مهم و زيمشکلات وصول، مفاه

نست که يگر ايک امکان دياما . ا قصد پرداخت ندارنديپرداخت  يياعتبار دهد که توانا يانيمشتر

ل به يباعث عدم تما يمشتر يتين نارضايند که غالباً ايدا نمايپ يراديان در محصول شرکت ايمشتر

ن وصول طلب يانگيانگر دوره ميب ACPگر از آنجا که يد ياز سو. شوديحساب مپرداخت صورت

ع يها نسبتاً در حال وصول شدن سرکه اکثر طلب ين معناست که در حالين بالا بديانگيباشد، ميم

د يبا ياکهنه يهان طلبيچن. ندارند ار کهنه شده و اصلاً امکان وصوليها بساز آن يباشند اما برخ يم

 يالوصول در دفاتر نگهدارمشکوک يهاست حسابيا حداقل در ليشوند و  يدگير رسيبدون تاخ

  . شوند

  : کالا ينرخ گردش موجود •

  حساب هاي دريافتني× ٣٦٠

  فروش

  هزينه کالاي فروخته شده
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به . باشديمه ميو ب ينه انبارداريه، هزيکالا شامل خواب سرما يبر است موجودنهيکالا هز ينگهدار

شتر است يز بيا منسوخ شدن نيداشته باشد خطر فساد  يشتريکالا ب يعلاوه هرچه شرکت موجود

  . باشديکه چرخه عمر محصول کوتاه م ييهاخصوصاً در تجارت

کالا  يک شرکت گردش موجوديد که چند بار در سال، ينمايکالا مشخص م يزان گردش موجوديم

کالا  يکمتر نسبت به موجود يوابستگ يدارا يانگر تجارتين بابت بهتر است که بياز اشتر يدارد مقدار ب

طبق دفاتر  يايميقد يهاينست که موجوديانگر اي، معمولاً بين در گردش موجودييمقدار پا. باشديم

شند و بايم ياديل فقط بار زين قبياز ا يهايلذا موجود. رنديگيوجود دارد که مورد استفاده قرار نم

  . ديد تجارت خواهد گرديها عابابت آن ييست که چه بهايمهم ن يخته شود و حتيد دور ريبا

تواند باعث يم ين موجودييسطح پا. ساز باشدتواند مشکليز ميار کم نيبس يکردن با موجود کار

از دارد ين يکه مشتر يا نداشتن محصوليتواند تمام شدن مواد خام در کارخانه يکالا گردد که م يکسر

ا از دست رفتن اعتبار يتواند سبب توقف کار، کاهش فروش ين امر باعث ميا. داشته باشد يرا در پ

  . تجارت گردد

  . نمايندگيري ميها را اندازهها و مجموع دارايينرخ بدهي، رابطه بين مجموع بدهي: نرخ بدهي  •

  

  

  

 يتلق يتجار يسک بالايدهندگان به عنوان رژه قرضيگذاران و به وهيبالا را سرما يک نسبت بدهي

ر خود موسس آن تجارت ياز پول درگ يک مقدار قابل توجهيخواهند تا ين مواقع ميند و در اينمايم

  . تجارت کمتر است يتر باشد احتمال خطر ورشکستگن نسبت کوچکيهرچه ا. ننديرا بب

  موجودي کالا

  هاي بلندمدتبدهي+ هاي جاريبدهي

  هامجموع دارايي
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تواند از درآمد دفعات پرداخت سود تعداد دفعاتي است که سود مي : (TLE)ت پرداخت سود دفعا •

  . داده شود (EBIT)پيش از کسر سود و ماليات 

  

  

  

ات و سود نسبت به سود مورد يش از کسر ماليدفعات پوشش درآمد پ تعدادواضح است که هرچه 

برخوردار  يت بالاتريشتر به آن تجارت از امنيشتر باشد، قرض دادن پول بيجارت بک تيانتظار در 

  . خواهد بود

  : (ROS)نرخ بازده فروش  •

  

  

نش بهتر يجاد بين نرخ به ايک تجارت است اي يدر ارتباط با سودده يک شاخص اساسين نرخ يا

انگر يتواند نماين نرخ ميا ينسبت بالاتر برا .دينمايج کمک مرنه و مخايکنترل هز يت برايريمد

  . بالاتر در تجارت مورد نظر باشد يا بهره ورويارزش افزوده و 

استفاده از  يتجارت برا يکل ييانگر تواناينما يينرخ بازده دارا : (ROA)ها  يينرخ بازده دارا

  .ي قرار گرفته استه گذارياست که جهت کسب سود، مورد سرما ييها ييدارا

  

  

  

  : (ROE)ه ينرخ بازده سرما •

  درآمد پيش از کسر سود و ماليات

  سود

  درآمد خالص

  فروش

  درآمد خالص

  هامجموع دارايي

  درآمد خالص
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نرخ بازده . دينمايم يريگه اندازهيکسب سود از سرما يتجارت را برا ييه، تواناينرخ بازده سرما

ان اهرم برد و پول قرض گرفته شده را به عنويک گام جلوتر ميها را ييه، مفهوم نرخ بازده دارايسرما

شتر و در يمناسب ب يهاه در زمانيدارد، نرخ بازده سرما ياديز ياگر تجارت بده. دينماياستفاده م

ا اصلاً وجود نداشته باشد، نرخ بازده يکم باشد و  ياگر بده. خواهد بودترنيينامناسب پا يهازمان

  . ک به هم خواهند بودينزد يرقم يه دارايها و نرخ بازده سرماييدارا

  نرخ ثابت  •

  هاي ثابتدارايي

  هاي بلند مدتبدهي

به دست  نامند،يز مين آلات و مستغلات نيها ماشثابت که گاهاً آن يهاييم داراين نرخ از تقسيا

باشد که يمدت م بلند يهايپرداخت بده يزان پشتوانه تجارت برايدهنده من نرخ نشانيا .ديآ يم

  . باشديم يمتعارف، حد ٢معمولاً نرخ ثابت برابر با 

  ه سوديحاش •

١٠٠×  
  سود خالص

  درآمد

انگر يمشابه نما يهار شرکتيسه آن با سايباشد و مقايک تجارت ميانگر عملکرد ين نسبت نمايا

  . ت تجارت استيريمد يا قوت عملکرديضعف 

  هانرخ يبندطبقه -٢٥-٥

ع را يو سر يجار يهانرخ. نمود يبنددستهدارند يکه اظهار م يتوان براساس انواع موضوعاتيها را منرخ

ت يرين نرخ مديکالا دو مورد از چند ين دوره وصول مطالبات و نرخ گردش موجوديانگي، مينگينقد يها نرخ

آنچه را که  يو مابق يت بدهيريمد يهاو دفعات پرداخت سود در بخش نرخ، نرخ ثابت يو نرخ بده ييدارا

  . نديآيحساب م به يسودده يهام، نرخيان داشتيب

  سرمايه
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  سوالات فصل  -٢٦-٥

  ترازنامه چيست و شامل چه اجزاييست؟ •

  شود؟ الوصول و نيز طلب از دست رفته چگونه ثبت ميمطالبات مشكوك •

  .چگونگي ثبت هزينه استهلاك و نيز ارزش دفتري را بيان كنيد •

  .تاثير استهلاك بر ماليات را توضيح دهيد •

  .يح دهيدصورت سود و زيان و اجزاي آنرا توض •

  .چگونگي اجراي برنامه نقدينگي را توضيح دهيد •

  شود؟ نقطه سر به سر چيست و چگونه محاسبه مي •

  .هاي ثابت و متغير را توضيح دهيدهزينه •

  كاربرد نقطه سر به سر چيست؟ •

  .سود ناخالص را تعريف كنيد •

  .نرخ بدهي و نرخ بازده سرمايه را توضيح دهيد •
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  فصل ششم

  مديريت ريسك
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 سکيف ريعرت -١-٦

ك از محققان به يم كه هر يشو يشود متوجه م ف مراجعه يكه به تعار يزمان. دارد يم متعدديسك مفاهيواژه ر

  .اند ل و مباحث گسترده مطرح كردهيلف خاص مورد نظر خود را با اقامه ديفراخور حال، تعر

ان يب ياف برين تعارياكرد كه همه  توان ادعا يسك ارائه شده است، مياز ر يف متعدديبا آنكه تاكنون تعار

سك توام يبا ر يياه تيموقع. ها مشاهده كردتوان در آنياند كه سه عامل مشترك را مارائه شده يياهتيموقع

  :هستند كه

  . آورد يجه به بار ميک نتيش از يا اقدام بيعمل  •

   .باشددر دست ن يقطع يج آگاهيک از نتايچ يج از حصول هيتا زمان ملموس شدن نتا •

  . را به همراه داشته باشد ينامطلوب يامدهايتواند پ يالوقوع م ج ممکنياز نتا يکيحداقل  •

 ياه ن مؤلفهيها از مهمتر ين نامعلومياك عمل و قرار گرفتن در معرض يج يانان از نتيگر سخن، عدم اطميبه د

در دست  ياطلاع آينده جاينت يگدر مورد چگون يبطور كل يدر موارد. باشند يها مسكيدهنده انواع رليتشك

در  يياهبيتجربه و حدس، تقر ياج بر مبنيان نتيابا شقوق مختلف  يياگر با فرض آشنيست و در موارد دين

كه  يياه فرضشيز مشروط به حاضر بودن پيخاص ن يياهدر حالت. دي آ يك به دست ميمورد امكان وقوع هر 

، شناخت يدقت نسب ان احتمالات بيو قوان يستفاده از فنون آمارتوان با ا يآن حالت خاص را ساخته است، م

 يج، به طرف نامعلومياكامل نت ينامعلوم يبا حركت از سو. ج بدست آورديان نتيااز احتمال وقوع  يترقيدق

ز يت با ادراك متعارف ما نين واقعيادر واقع . شود يز كمتر ميسك نيزان ريشود كه م يها، ملاحظه مآن ينسب

آن كمتر باشد خود را كمتر در معرض  ياه يتر و نامعلوم ما روشن يانده بريآكه هر چه  چرا. دارد يخوانهم

  .م و بالعكسينيبيسك و خطر مير

  سک يانواع ر -٢-٦

  :سک استياز ر يف شامل دو جنبه اصلين تعريا ،انياحتمال متحمل شدن ز يعنيسک ير

  . ست ممکن باشديابيان ميمقدار ز •

  . ست وجود داشته باشدياب يز ميان نينان در رابطه با آن زيعدم اطم •
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نان، اشاره يان و عدم اطميز يعنيصورت روشن به دو جنبه آن،   سک شده است، بهيکه از ر يفيدر اکثر تعار

رد که منظور از يگيمورد اشاره قرار م يصورت ضمن انتخاب، معمولاً به يعنين جنبه آن، يسوم يول. شده است

 يبررس يابر يياسک و مبنير ياساس ياههيان سه شرط، پيا. توجه نمودن به آن است يچگونگ انتخاب،

  .تر آن هستندقيعم

نسبتاً  يارهيمخاطبان مختلف اغلب تعب يرد، وليگ يمورد استفاده قرار م ياسک بصورت گستردهياصطلاح ر

 يبعض. دارد يسک بستگير يط تلقياسک با فرصت به شريوه ارتباط ريمثال، ش يابر. آن دارند از يمختلف

گر، يدر موارد د يول. سازديهم مآان را فريو هم امکان بالقوه ز يت هم فرصت سودآوريک وضعياوقات، 

دو نوع  يتواند داريسک مين ريبنابر. ان موجود استيوجود ندارد، تنها امکان بالقوه ز يفرصت سودآور

  :گر باشديد يم فرعيتقس

  سک سوداگرانهير •

  خطرناک سکري •

ط نسبت به وضع يدر روال شر يا بهبوديافته يتحقق  يک سودآوريد يتوانيسک سوداگرانه، شما ميدر ر

ط نسبت به ياا بدتر شدن شريان يک زيتجربه  ياز امکان بالقوه بريطور همزمان ن و به. ديموجودتان داشته باش

ک يشما  يوقت. ک سوداگرانه استسيک ريک مثال از انجام ي يقمارباز .ديوضع موجود را داشته باش

زان يشتر در مقابل انتظار از دست دادن ميدست آوردن پول ب ست احتمال بهياب يد، ميدهيانجام م يبند شرط

ل شما به ياش ثروتتان است، و تمياافز ين مثال، هدف کليادر . ديقرار ده يابيتان، مورد ارزيبندشرط

  .ک فرصت سودآورانه استيساختن  سک، به منظور فراهميدر ر يگذار هياسرم

ط يبهبود روال شر يابر يچ فرصتيان به همراه دارد و هيک امکان بالقوه زيسک خطرناک فقط يدر مقابل، ر

فرض . ديسک خطرناک توجه كنيک ريعنوان  ت، بهيدر نظر گرفتن امن يچگونگ مثال، به يابر. سازد يفراهم نم

ن ياشما در  يهدف اصل. شونديم يد که در خانه نگهداريباش يارزش اء بايد که شما نگران محافظت از اشيکن

بعد از . اء موجود در منزل شما بدون اطلاع و اجازه از جانب شماستينان از عدم دستبرد به اشيمثال، اطم

منظور   در منزلتان به يتيستم امنيک سيم به نصب ياء، امکان دارد که شما تصميت اشيت امنيفيزان کيم يبررس

ف، تنها تمرکز ين مثال، طبق تعرياد که هدف در يتوجه كن. ديرياء بگياز ورود دزد و سرقت اش يريجلوگ
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ط مناسب، شما تنها آنچه را که هم اکنون مالک آن يدر اکثر شر. ان استيمحدوده امکان بالقوه ز يسک بر روير

  .داردوجود ن يسودآور يابر يا چ امکان بالقوهيو ه. ديكنيد، محافظت ميهست

ند ورود به منزلتان يااز عواقب ناخوش يريواسطه جلوگ  ل به کسب آرامش خاطر بهيان مثال، شما تميادر 

بعد از . شوديسک منظور مياست که ر يطيان کننده شرييشتر، تعيت بيعنوان احساس امن هدف شما به. ديدار

جاد موانع يامنظور   در منزلتان به يتيستم امنيک سيم به نصب يط، شما ممکن است تصميال شريه و تحليتجز

ت يشما احساس امن يات احتمالاً بريش امنيد که افزينگونه استدلال كنياممکن است . ديريسارقان بگ يابر

ن يادر . ديدنبال آن هست شود که شما به يم به ارمغان خواهد آورد و متعاقباً باعث کسب آرامش خاطر يشتريب

ت يک فرصت احساس امنيبه منظور فراهم آوردن  يتيستم امنيک سيدر  يمال يذارگهيال به سرميامثال، شما تم

سک ير يازان تحمل برين مورد ميارا در ين مثال، سوداگرانه است زيادر  يتيسک امنير. ديخود دار ياشتر بريب

زان علاقه شما يمبا ) ديكن يگذارهياسرم يتيستم امنيک سيد در يل دارياکه شما تم يعنوان مثال، مقدار پول به(

  .در توازن است) عنوان مثال، کسب آرامش خاطر به(ک فرصت يتحقق  يابر

نوع  يعنوان سوداگرانه و خطرناک بر مبن به يبندقابل طبقه يصورت کاملاً مشخص و روشن سک بهين، ريابنابر

  .است يبندشود، قابل دسته يکه آن ادراک م يطياست، بلکه بر اساس شريآن ن

  سكير ير اصلعناص -٣-٦

سک خطرناک، يعنوان ر  شده باشند، چه به يبندسک سوداگرانه طبقهيعنوان ر ها بهسک، چه آنياشکال ر يتمام

  :ل استيهستند كه شامل چهار عنصر ذ يشامل عناصر مشترک

  محتوا •

  تيفعال •

  طياشر •

  امدهايپ •

ط مرتبط ياها و شرتيده فعالسک در آن منظور شده و مشخص کننيکه ر يطيا محيت، ينه، وضعيزم يعنيمحتوا 

ن ييبدون تع. سازد يده شده فراهم ميسنج ياامدهيپ ياز تمام مبناييگر، محتوا يعبارت د به. ت استيبا آن وضع

ه يست در تجزياب يامدها ميط و پياها، شرتين فعاليد، کداميان نمييتوان تع يطور قطع نم مناسب، به يک محتوي
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 ياهتيفعال يتمام يابر ييان، محتوا، مبنيبنابر. نظرگرفته شوند در يتيريمد ياهتيسک و فعاليل ريو تحل

  .كند يسک فراهم ميت ريريمد يبعد

 يعنيت يعنصر فعال. هستند يقابل بررس يطور مناسب سک بهيمانده در ر يک محتوا، عناصر باقيجاد يابعد از 

ن شرط يا چنديک يست با يابيست و مسک ايت، عنصر فعال ريفعال. شوديسک ميکه باعث ر يا اتفاقيعمل 

ت، امکان يبدون فعال ،نديآيوجود م ت بهيک فعاليسک با ياشکال ر يتمام. ب شوديسک ترکيظهور ر ياژه بريو

  .سک وجود نداردير

ط يان شريا. سک استيدهنده عنصر منفعل رليط تشکياسک است، شريت، عنصر فعال ريکه فعال يدر حال

ط، ياشر. سک منجر شوديتواند به ر يک مجموعه از اوضاع و احوال است که ميا ي يت جاريکننده وضعنييتع

. د كنديها را توليا خروجيامدها يک مجموعه از پيتواند يشود، ميب ميت آغازگر خاص ترکيک فعاليبا  يوقت

ط خاص يا شريط ک شريب با يت در ترکيک فعاليا اثرات بالقوه يج ياسک، نتين عنصر ريعنوان آخر امدها، بهيپ

  .است

  سک پروژهيت ريريند مديآفر -٤-٦

به ...) پروژه، منابع و يدر حوزه، خروج(پروژه  يها سکياست که توسط آن ر يسک متديت ريريند مديآفر

 ييها تيند شامل انجام فعاليآن فريا. شوند يت ميريو مد يبند پروژه مشخص، رتبه ياجرا لدر طو يطور رسم

  .اند ن شدهييسک تعير هر ريداد و شدت تاثيمال رواست که جهت کاهش احت

مشخص  يها به طور رسم سکير يم تماميابينان يشود که اطم ين جهت انجام ميسک بديت ريريند مديفرا

ها کاسته شده ر آنيا از تاثيشده  يريها جلوگداد آنيشده، مورد نظارت قرار گرفته و از رو يبند شده، رتبه

آگاهانه در مورد  يريگميتصم يپروژه برا يهاميپروژه و ت يان ماليسک پروژه به حاميت ريريند مديفرآ .است

را در  يمناسب يهاکند که روشيق ميم پروژه را تشويسک تيت ريريمد. کند ين کمک ميگزيجا يهاراه حل

  .کنند نهيرا کم ت در بحرانيريمدو  نه و برنامه پروژهيبر محدوده، هز يرات منفيرند تا تاثيش بگيپ
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  سک پروژهيت ريريند مديآاز فر زمان استفاده -٥-٦

پروژه ممکن  يها سکيرد ريگ يپروژه مورد استفاده قرار م يسک در طور فاز اجرايت ريريند مدياگرچه فرا

که در طول چرخه عمر  يسکيهر ر يبه صورت تئور. مراحل چرخه عمر پروژه مشخص شوند ياست در تمام

ند يبدون فرا. ت شوديريمد يسک به طور رسميت ريريند مدياز فرا يبه عنوان بخشد يپروژه مشخص شود با

ند يفرا. شود يبا خطر مواجه م يفيو ک ي، زمانيدن به اهداف مورد نظر در موارد ماليسک مناسب رسيت ريريمد

  .رسد يشود به اتمام م يل ميپروژه تکم يکه فاز اجرا يسک تنها در زمانيت ريريمد

  سکيت ريريند مديآاز فر يا خلاصه -٦-٦

مشخص شده  يها سکير يم تماميابينان يرد تا اطميگ يل مورد استفاده قرار مين دليسک به ايت ريريند مديفرا

که  يداديف که هر روين تعريها با ا سکير. اند افتهيا کاهش يش يها افزاداد آنيمستند شده و احتمال رو

ن شده داشته باشد، مشخص ييش تعيدن به اهداف از پيرس يژه براپرو ييبر توانا ير منفياحتمال دارد تاث

  .شوند يم

  :رديگ يپروژه در نظر م ير را در طول اجرايز يديند کليپروژه پنج فراريسك ت يريمد 

  پروژه يها سکيص ريتشخ •

  پروژه يها سکير يبند ثبت و درجه •

  سک بر پروژهير ريدهنده تاثن اعمال کاهشييتع •

  هاسک بر پروژه جهت انجام و نظارت بر آنير ريدهنده تاثص اعمال کاهشيتخص •

  پروژه يها سکيبستن ر •

  سکيش ريافزا -٧-٦

ند ين فراير در ايز يها روش. دهد يم پروژه ميمرتبط با پروژه را به ت يها سکيش ريافزا ييند تواناين فرايا

  :رنديگ يمورد استفاده قرار م

به عنوان مثال در حوزه، . (کند يم يياز پروژه شناسا يشسک بالقوه را در بخيسک، ريکننده رنييتع •

  ...)پروژه، منابع و يخروج
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  کند ير پروژه ارسال ميمد يل کرده و آن را برايسک را تکميسک فرم ريکننده رنييتع •

  سکيثبت ر -٨-٦

 يداده و چگونگقرار  ينيافته است را مورد بازبيش يها افزاداد آنيکه احتمال رو ييها سکير ير پروژه تماميمد

سک بر ير ريدر ابتدا بر اساس تاث يريگمين تصميا. کند ين مييسک را در پروژه تعيا نشدن هر ريشدن  يعمل

  :شود ير انجام ميموارد ز يرو

  ل مشخص شده در قرارداد پروژهيموارد قابل تحو •

  پروژه يفيمشخص شده در برنامه ک يفياهداف ک •

  پروژه مشخص شده در برنامه يا اهداف پروژه •

  اهداف مشخص شده در برنامه منابع پروژه •

  پروژه يمشخص شده در برنامه مال ياهداف مال •

در فرم  يسک به طور رسميمطرح شده باشد، ر" مرتبط با پروژه"ر پروژه با عنوان يله مديسک به وسياگر ر 

سک و ير ريح تاثر پروژه سپس سطيمد. ابدي يبه آن اختصاص م يا شود و شماره يها افزوده م سکيثبت ر

  .کند ير آن مشخص ميداد آن را با توجه به شدت تاثياحتمال رو

  سکيص عوامل ريتخص -٩-٦

دهند و بر اساس تاثير  هاي ثبت شده انجام مي گروه بازبيني پروژه بررسي جامعي را در خصوص تمامي ريسک

  :کنند که گيري ميو احتمال رويداد ريسک تصميم

سک وجود نداشته باشند و احتمال يکه عوامل معوق ر يها در صورت سکيسک در فرم ثبت ريبستن ر •

  ن رفته باشديسک بر پروژه از بير يگذار ريتاث

  از باشديسک مورد نيداد ريکاهش رو ير در پروژه براييکه تغ ير در صورتيياضافه کردن درخواست تغ •

  سکيجهت کاهش اثر ر ييها تين فعالييتع •

  سکيعوامل ر ياجرا •
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شوند معمولاً  يپروژه مشخص شده و سپس اجرا م ينيسک که توسط گروه بازبيدهنده اثر رکاهش يها تيفعال

  :ر هستنديشامل موارد ز

  ااجر يت برايهر فعال يبند زمان •

  شده يبند ت زمانيفعال ياجرا •

  اجرا شده يها تيت فعاليموفق يبررس •

  انجام شده يها تيت فعاليدر خصوص موفق ياطلاع رسان •

 ير معرفيند به شرح زياسك شامل چهار فريت ريري، مد PMBOKت پروژه يريكره دانش مديپ يادر راهنم

  :ده استيگرد

  سك ين رييو تع ييناسش •

  .سكيل ريه و تحليتجز •

  سك يواكنش به ر •

  سك يكنترل واكنش به ر •

د با ياجازه ده. ها هستندتيف و مسئوليااز وظ يامجموعه ياسك داريت ريريفوق در مد ياندهيآك از فريهر

  :مي، مطلب را آغاز كنسكيك مجموعه از ريف يتعر

  .ا پروژهيسك بر حسب نوع و ير يادادهيرو يبند سك عبارت است از گروهيك مجموعه از ري

  :ه شده استيارا  PMBOKدر  يگريم ديمفاه

  . بر پروژه يا منفيگسسته با اثرات مثبت و  يارخداده :سكيداد ريرو •

ك از يهر ياهيژگيو يمحتمل كه بر پروژه اثرگذارند و مستندساز ياه سكين رييتع :سكير ييشناس •

    .هاآن

     .ج پروژهيامحدوده نت يابيها به منظور ارزها و تبادل آن سكير يابيارز :سكيكردن ر يكم •

  . سك در طول دوره پروژهيرات رييالعمل نسبت به تغ عكس :سكيتوسعه واكنش به ر •

  :است ل شدهياند که از نه فاز تشک را ارائه کرده يسک پروژه کليرت يريند مديک فرايچاپمن و وارد، 
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  پروژه يديکل يها جنبه ييشناسا •

  سکيت ريريک در مديکرد استراتژيک رويتمرکز بر  •

  هاسکيزمان بروز ر ييشناسا •

  هاان آنيروابط م يها و بررسسکين ريتخم •

  ها و ارائه پاسخ مناسبسکيت ريص مالکيتخص •

  نانيطمزان عدم اين ميتخم •

  مختلف يها سکيان ريت رابطه مين اهميتخم •

  سک يت ريها و نظارت بر وضعپاسخ يطراح •

  کنترل مراحل اجرا •

  سک پروژهيت ريريمد ياهيم پايمفاه -١٠-٦

نشده روبرو  شناخته يسک به عنوان رخداديشود تحت کنترل هستند، با ر يها که فرض م از پروژه ياريبس

 يکنند ول ياز سر رد م يرا به خوب يين رخدادهايها چن اکثر پروژه. ا کنترل کنندکنند آن ر يده و کوشش ميگرد

 يا ا برنامهيگردند و يو کنترل م ييسک قبل از وقوع، شناساير يدادهايسک، رويت ريريک تلاش جامع مديبا 

  .ها مقابله کنددادها با آنين رويشود که در زمان وقوع ا يه ميته

 ييد نسبت به شناسايلذا ابتدا با. ديآ يسک به وجود مي، امکان مقابله با ريا هيم پايهن مفايبا درنظر گرفتن ا

ا يساختار کارها و با پرسش چند سوال از خود و  يبند ن کار با دستهيا. محتمل پروژه اقدام کرد يها سکير

 يستند چه اتفاقيترس نکه در دس يا منابعياز به منبع يموقع ن در مثلا. ر استيپذ گروه پروژه، امکان ياعضا

ن ي؟ بدترافتد يم يم چه اتفاقيکه بر پروژه اثرگذار است نداشته باش يا در مورد مولفه ي؟ اگر کنترلخواهد افتاد

  ؟ستي؟ عواقب آن چن اتفاق محتمل استي؟ چه قدر وقوع اگردد يباعث آن م يزي؟ چه چستيو چيسنار

است که شما را  يها سرآغاز خوبن سواليند که البته از به ذهن شما خطور کين يگريد يهاممکن است سوال

ن يي، سپس در مرحله بعد تعديکند فهرست کن يکه به مغز شما خطور م يزيهرچ. ت کندير درست هدايدر مس

ها را  سکياگر ر. تا زمان وقوع آن صبر کرد يستيا بايسک است و ير يريگشياز به مقابله و پيا نيد که آيکن

نکرده  ييها را شناسارد باز بهتر از آن است که آنيد انجام گينبا يچ عمليد که هيريم بگيد و تصميمشخص کن

و سپس  يبند ها را دسته سکيابتدا ر .ديکن يشده را کم ييشناسا يها سکين مرحله تمام ريپس از ا. ديباش
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ر يز يشنهادير پيادها از مق سکيبه ر ير احتماليص مقاديتخص يبرا. دين کنييسک را تعياحتمال وقوع هر ر

  :ديد استفاده کنيتوان يم

  ٪۸۵ب الوقوع بزرگتر از يقر •

  ٪۸۵= بالا  •

  ٪۶۰= مل محت •

  ٪۵۰= متوسط  •

  ٪۴۰= کن مم •

  ٪۱۵= ن ييپا •

  ٪۱۵= مل رمحتيغ •

 ها سکيک از ريبه هر ي، نسبت دادن درصد وزنگريراه د. است  سک قابل محاسبهياکنون احتمال وقوع هر ر

ن کار يستند تا ايدر دسترس ن يبه اندازه کاف يتجرب يها آن است که همواره داده ن روشيا يمشکل اصل. تاس

از انواع  يکنند که تجارب جامع ين کار ميمبادرت به ا يا ن روش معمولا افراد باتجربهيدر ا. رديبه دقت انجام گ

  .صد باشد يستيدادها بايبه رو يصيتخص يمجموع درصدها ،اند مختلف کسب کرده يها دادها در پروژهيرو

ا ينه و ياز برحسب هزيتواند در صورت ن ين مقدار ميا. ديک مقدار نسبت دهي، سکيدر مرحله بعد به هر ر

ها تيدر مورد مدت زمان فعال يا دهي، هر ااست ن زمان اتمام پروژهييبه عنوان مثال اگر هدف تع. زمان باشد

  .سک محسوب شودير يويک سناريتواند  يم

سک و يص داده شده به رير تخصيضرب مقادسک را با محاسبه حاصلير يقيتوان مقدار حق يمن مرحله يدر ا

ق انداختن آن يا به تعوي يتوان نسبت به انجام عمل يج حاصل مياحتمال وقوع آن به دست آورد و با توجه به نتا

سک را آغاز يمجموعه ر ينگهدار يندهايد فرايتوان ي، مسکيت ريريبعد از انجام مراحل مد. نمود يريگ ميتصم

رات ييو مدت پروژه و وقوع تغ يدگيچيبر پ يد که مبتنيسک را آغاز کنير يا دوره ين کار بازنگريا يبرا. ديکن

  .است  پروژه

د و ين کار را انجام دهيکبار ايد اما چنانچه يزا به نظر آ نهيهوده و هزين کار ممکن است بيا يآغاز اجرا 

 يسک پيت ريريد در آن صورت به ارزش مديها را کنترل کنآن يصورت کمو به  ييها را شناسا سکير
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د و از يکن WBSن سطح يپروژه در بالاتر يها سکير يين در مرحله نخست اقدام به شناسايبنابرا. د برديخواه

تر خواهد  واضح يلي، مساله خن کاريبعد از چند بار انجام ا. ديد نگران نباشيابي يتر منيينکه راه به سطوح پايا

  .شد

د يم بايها برخورد دار؛ اگر با آنميل کنيها را تحل سکيد ريبا. ميکن يم يسک زندگيمخاطرات ر يايما در دن

ت يريمنافع حاصل از مد. ميکن يابيد ارزيها را باد آنيها و عوا سکيو در مجموع تمام ر ييها را شناسا آن

 يزير که از برنامه يد که کسياما به خاطر داشته باشسک ممکن است تا غلبه پروژه بر آن ملموس نباشد ير

  .است  نموده يزير اجتناب کند به طور حتم برنامه شکست پروژه خود را طرح

  اهيها و خروجتيفعال -١١-٦

  :داده شده استسک پروژه نشان يت ريريبا مد طمرتب ياصل ينديفرآ هايتير فعاليز در

  ينديفرآ يهاتيفعال )لياقلام قابل تحو(ت يفعال يهايخروج •

  سکيت ريريمد يزيرسک برنامهيت ريريبرنامه مد •

  سکير ييپروژه شناسا يهاسکيفهرست ر •

  سکير يفيل کين تحلييها در سه دسته بالا، متوسط و پاسکيشده ر يبندتيفهرست اولو •

فقط (  سکير يل کميتحل يو زمان يانهيبه اهداف هز يابيت پروژه، در دستياز احتمالات موفق يليحلت •

  )در صورتيکه پروژه شامل تحليل ارزش باشد

ها براي تمامي منابع انساني داخلي و خارجي پروژه  ها و مسووليت تعيين سمت :ريسک هاي سمت •

  .شود مواردي مانند مشخص کردن، بازبيني و کاهش اثر ريسک را در داخل پروژه شامل مي

خص کرده و آن را به اطلاع مدير پروژه کننده ريسک، ريسک را مشتعيين :ريسک کنندهتعيين •

  :ر استکننده ريسک مسوول موارد زيتعيين. رساند مي

  ينير پروژه جهت بازبيسک به مديه فرم ريارا �

  موجود در پروژه يها سکيمشخص کردن ر �

  سکيل فرم ريسک با تکمير يمستندساز �
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هاي پروژه را مورد  ي ريسکهاي ريسک را دريافت کرده و پيشرفت تمام مدير پروژه فرم :پروژه مدير •

  :مدير پروژه مسوول موارد زير است. دهد نظارت و ثبت قرار مي

  سک در پروژهير يسک و مشخص کردن چگونگير يها فرم يافت تماميدر �

  سکيها در فرم ثبت ر سکير يثبت تمام �

  پروژه ينيها به گروه بازب سکير يح در مورد تماميه توضيارا �

  پروژه ينيمات گرفته شده توسط گروه بازبيتصم يدر مورد تمام يرساناطلاع �

  سکير ريافته جهت کاهش تاثيص يند اعمال تخصينظارت بر فرا �

گروه بازبيني پروژه احتمال رويداد و ميزان تاثير ريسک را تاييد کرده و در  :پروژه بازبينيگروه  •

بازبيني پروژه گروه . دهد موقعيت مناسب اقدامات لازم جهت کاهش تاثير ريسک را تخصيص مي

  :مسوول موارد زير است

  سکيثبت شده در فرم ثبت ر يها سکير يمنظم تمام ينيبازب �

  افتهيش يافزا يها سکياز جهت کاهش رير مورد نييتغ يها مشخص کردن درخواست �

  سکيدهنده رکاهش يها تيص دادن فعاليتخص �

  ن رفته استيها از بداد آنيکه احتمال رو ييها سکيبستن ر �

هاي لازم براي کاهش ريسک که توسط پروژه بازبيني پروژه  تيم پروژه تمامي فعاليت :هپروژ تيم •

  دهند تخصيص داده شده است را انجام مي

هاي  ساير مستندات مورد استفاده جهت مشخص کردن، پيگيري و کنترل ريسک :ريسک مستندات •

  .شود پروژه در اين قسمت فهرست مي

ها تا زمان بسته شدن  اطلاعاتي است که در آن تمامي ريسک بانک ريسکفرم ثبت  :ثبت ريسک فرم •

  .شوند ريسک ثبت و پيگيري مي

فرم ريسک جهت مشخص کردن و توصيف يک ريسک در پروژه مورد استفاده قرار  :ريسکفرم   •

  .گيرد مي
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 پروژههر  ".ها حمله خواهند کرددرنگ آنيد، بيها حمله نکنسکياگر فعالانه به ر: "ديگويم يك شركت موفق

ا حداقل يدن آن شده و يتواند مانع به انجام رسياست که م ييهاسکياز هر نوع که باشد همواره در معرض ر

 يهان ضرورتياز مهمتر يکيها ا حذف آنيو کاهش و  پروژهک ي يهاسکيشناخت ر. ر آن شوديموجب تاخ

در  يجار ينرم افزار يهاپروژهتوان مشاهده کرد که در يم يبه راحت. گردديم وبمحس پروژهک ي يفرارو

 يريگيها آغاز و پ پروژهش رو، ياغلب بدون توجه به مخاطرات پ. شود ين مسئله دقت ميکشور ما کمتر به ا

تواند به ينه است که گاه ميپرهز ين عدم توجه مواجه شدن با مشکلات و موانعيجه اين نتيکمتر. شونديم

شرفت ياست که سد راه پ يز ممکنياز هر چسک عبارت يساده ر يفيدر تعر. منجر شود پروژهک ي يناکام

ان يبه ب. نشان از احتمال دارد" ممکن است"کلمه . ر آن گردديا حداقل تاخيت و يشده و باعث عدم موفق پروژه

زان يم: مهم دارد يژگيسک دو وين هر ريبرابنا. گردديم ينيبشينده پيدر آ يگر احتمال وقوع حالت خاصيد

 يفاتيشود تشريآن گونه که اغلب تصور م ينرم افزار يهاپروژهها در سکيتوجه به ر. ر و احتمال وقوعيتاث

ت يل ماهيرا به دل يافزارنرم يهاپروژهن يزان عدم تعيتواند ميت آن به خصوص در آن است که ميهمنبوده و ا

به . فراهم آورد پروژهشرفت ينان را در روند پياز اطم يو سطح دادهکاهش  يشان، تا حد قابل قبوليانتزاع

شده و  دادهص يمهم تشخ يهاسکيآن لازم است ر يهاتيفعال يو در تمام پروژه يخصوص از همان ابتدا

د ين سئوال که چرا بايدر پاسخ به ا. شود ينيبشيها پکاهش آن يبرا ييهاگردد و در گام بعد راه يبندتياولو

مثال عدم  يبرا ،د گفت کهيرد بايمشخص شده و مورد هدف قراگ پروژهراه  ين ابتدامهم در هما يهاسکير

 يازهايا نيو  وبيمع يمعمار يآن باشد که بالقوه رو ينتواند به معيم پروژه يها در ابتدا سکيتوجه به ر

. ان ندارديجز ضرر و ز ياجهينت افزارنرمدر اقتصاد  يگذارهين سرمايچن. شوديم يگذارهيسرما يناپخته و ناقص

ز ين پروژهشده  ينيبشيان حداقل و حداکثر زمان پيفاصله م يما رويها مستقسکيت ريبه علاوه تعداد و اهم

 يهاسکين رييتع ياصل يهااز ضرورت يکي يافزارنرم يهاپروژهاندازه  يابيل در ارزين دليبه هم. موثر است

 پروژهاوم در طول مد يتيها، فعالکاهش آن يبرا ييهاها و کشف راهسکيتوجه به ر. شوديم وبآن محس

  . دينمايرو موبر يرا با موانع جد هپروژها ده انگاشتن آنيد فراموش کرد که نا ديشده و نبا وبمحس

rup يد و توسعه تکراريبه عنوان روش تول )iterative (و  يبندتيص، اولويبر تشخ يافزارنرم يهاستميس

. شود يبرده مسک محور نام ير ينديبا عنوان فرا rupکه اغلب از  ياگونه ار دارد بهيد بسيها تاکسکيکاهش ر

را از  ياصل يهاسکيص ريآن است که امکان تشخ rupو از جمله  يتکرار يهاروش ياين مزاياز اول يکي

ها سکيکاهش ر سرعت يتکرار يهادر روش. د دارديها تاکو بر کاهش آن فراهم نموده پروژه يهمان ابتدا

را از مواجه شدن با خطرات در گذشت زمان  پروژهابد و ييش ميافزا يآبشار يسنت يهاسه با روشيز در مقاين
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توان يها من آنيترشنهاد شده که از مهميها پسکيبرخورد با ر يبرا يمختلف يهاياستراتژ. دارديمصون م

ط خاص يبا توجه به شرا ين استراتژيبهتر. نام برد" سکياجتناب از ر ياستراتژ"و " سکيکاهش ر ياستراتژ"

 يهاميت يو اعضا افزارد نرميتول يهاسک محور در سازمانيمهم آنست که نگاه ر. شوديانتخاب م پروژههر 

 يها براافتن راهيو  يبندتيم کشف، اولويت ياعضا ير شود که تماميابد و همه گيبسط  يبه شکل يافزارنرم

کار  يها را از همان ابتداند و بطور خلاصه آنيف خود قلمداد نماياز وظا يها را به عنوان بخشسکيکاهش ر

. رديفات صورت گيتواند کاملا بدون تشرين کار ميست و ايفات فراوان نيبه تشر يازين. هدف قرار دهندخود 

م ينيحال بب. گردد يه ميها توصسکير تيريمد يبرا يمنسجم يت نظم و الگويبزرگ رعا يهاپروژهگرچه در 

rup ر چرخه تکرار، ه يدر ابتدا. کنديه ميچگونه توص پروژه يها را از همان ابتداسکيبرخورد با رrup 

زان يمعمولا بر اساس م(م يينما يبندتيمهم را آماده کرده و آنها را اولو يهاسکياز ر يستيکند ليه ميتوص

ز يها را نبردن آنان يا از ميکاهش و  يهاو در صورت امکان راه حل) هاها و درصد احتمال وقوع آنت آنياهم

از آنجا که  .رديصورت گ يتيها فعالا لازم است در مورد کاهش آنيم گرفته شود که آين کرده و سپس تصميمع

  .گردديسک مهم اشاره مير ٥تا  ٣باشد، معمولا در هر چرخه تکرار به  يتواند طولانيها مسکيست ريل

  آناليز حساسيت ريسك -١٢-٦

. است که قابل بهبود است يده مهارتيسنج يريپذسکياز رفتار است، اما ر يسبک ،يريپذسکيکه ر يبا وجود

  :سک استيت ريل موقعيتشک يبرا يشنهاديپ يهاهينجا رويدر ا

در انتخاب يک مورد خاص، شکست يا ضرر . اولين گام اين که ريسکي هست يا خير :ارزيابي ريسک •

هاي انتخابي نهگزي. اي بيشتر به توليد بالاتر نياز باشداحتمالي هست؟ براي مثال، ممکن است به خاطر تقاض

  :شما عبارتند از

  سطح تقاضا موجود/يت قبليدر وضعماندن  �

 شتر جهت برآورده کردن تقاضايزات بيدن تجهيخر �

 شتر جهت برآورده کردن تقاضايزات بياجاره کردن تجه �

 به سازندگان کوچکتر يمانکاريد به صورت پيتول يواگذار �

اند، و اگر رشد در کسب و کار خوب و مناسب يلات اعتباريا تسهيره پول نقد يپول نقد، ذخ اگر گردش

 يزيسک ناچير يها دارانهيک از گزيدر مورد هر  يريگمي، مشخص است، تصمينيبشينده قابل پيتقاضا در آ
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وه ادامه تقاضا را به علا. ده گرفته شوديشود، فرصت رشد سود نادينه اول باعث مياگرچه انتخاب گز. است

، منسوخ و از يرقابت يهايبه خاطر نوآور يا خدماتيمثال، ممکن است محصول  يبرا. ن کرديتوان تضمينم

ن، کسب و يگذشته از ا. باً اشباع شوديا بازار تقرين عرصه شوند يوارد ا يشتريب يهارده خارج شوند، شرکت

ت، ين وضعيدر ا. ه نداشته باشديسرما ينيون بازگشت تضماز بدين مورد يگذارهيکار ممکن است از عهده سرما

زان يسک بسته به ميزان ريبه علاوه، م. د وجود دارديش توليجهت افزا يريگميدر تصم يسکيمشخصاً ر

  د؟يکن يابيمختلف را ارز يهانهيد گزيتوانينه مختلف است چگونه ميدر هر گز) تيموفق(بازگشت ممکن 

هدف شرکت . ها و اهداف شرکت استگام بعدي در نظر گرفتن سياست :تعيين اهداف جزئي و کلي •

آيا ريسک . هاي توليدي ديگر باشدا رشد در عرصهممکن است دستيابي به رشد يکنواخت يا عدم رشد و ي

تري از قگيري ادامه دارد و ارزيابي دقيمموجود با اهداف سازگار است؟ اگر اين طور است، فرايند تصمي

 . از استها نينهگزي

را که با ) مثلاً تصميم در جهت افزايش توليد(پذيري سکهاي رينهبعضي از گزي :هامشخص کردن گزينه •

. هاي احتمالي مختلف استنهاهداف شرکت سازگاري دارند، در نظر بگيريد، گام بعدي بررسي گزي

هاي شخصي، نهالي هستند، اما هزيها، منهاکثر هزي. هاي مربوطه را به طور عيني و واقعي ارزيابي کنيد نهگزي

براي مثال، آيا يک گزينه به تلاش . اجتماعي و فيزيکي را نيز بايد در مواقع مناسب، در نظر گرفت

هاي مالي و ديگر نهانجامد؟ هزيالعاده شخص نياز دارد؟ آيا شکست به نقصان در پرستيژ اجتماعي مي فوق

 . مناسب را بايستي کاملاً روشن تشريح کرد هاي احتمالينهها براي هر يک از گزيهزينه

به طوري که بتوان . مرحله بعد گردآوري سريع اطلاعات است :هاآوري اطلاعات و سنجش گزينهجمع •

بايستي تحت شرايط مختلف . هاي احتمالي را ارزيابي واقعي کردنهموارد ناشناخته در هر يک از گزي

هاي رقابتي را ارزيابي و به علاوه، بايستي احتمال واکنش. نيدبيني شده، تقاضاي بازار را تخمين بز پيش

  :ها پيگيري کردپيامدهاي مختلف را بايد از نتايج منطقي آن. ها را محاسبه کرداثرات حاصل از اين واکنش

شتر در يب يتواند تقاضايد مير در تولييا اصلاح و تغيک نقطه اشباع باشد، آياگر تقاضا نزد �

  ک کند؟يرا تحرد يجد يبازارها

 خواهد بود؟ يديبازار را کاهش دهد، بازار جد ي، سهم کنونيرقابت يهاتيکه فعال يدر صورت �

د ير داد که بتوان محصولات جديياصلاح کرد و تغ يآلات را طورنيماش يتوان به راحتيا ميآ �

 ها ساخت؟با آن يگريد
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رود که يمانکاران جزء انتظار ميه و پيکنندگان مواد اولنيا از تأميدر صورت رشد تقاضا، آ �

 ش دهند؟يشان را افزايهامتيق

بر اساس اطلاعات بازار،  يستيبا ينه انتخابيهر گز يبه شرکت برا) جيه و نتايسرما(بازگشت مناسب 

ر در يها شامل رفتار افراد درگينيبشيگر پي، و انواع ديرقابت يهاواکنش يابينده، ارزيآ يتقاضاها ينيب شيپ

  . رديقرار گ يابيزات مورد ارزيا کارخانجات سازنده تجهي ين ماليتأم يهات از جمله شرکتيضعن ويا

  هاي اقتصاديريسك -١٣-٦

  افزايش قيمت مواد اوليه •

  ورود كالاي جانشين به بازار •

  كاهش قيمت محصول توليدي توسط رقبا •

  تغييرات قانون صادرات و واردات كالا •

  بازار افزايش يا كاهش بي رويه تقاضاي •

  افزايش يا كاهش توليد محصول مشابه توسط رقبا •

  تغيير قانون كار براي استخدام و به كارگيري نيروي انساني •

  افزايش سطح دستمزدها •

  تغيير نرخ بهره بانكي •

  تغيير نرخ ماليات •

 تغيير نرخ تورم •

  

  هاي تكنولوژيكريسك -١٤-٦

  آلات فعليها و قطعات يدكي ماشينعدم عرضه دستگاه •

  شدن تكنولوژي فعلي به علت هزينه توليد بالا دمده •

  آوري برتر براي توليد كالا استفاده رقبا از فن •

  تغيير قوانين مربوط به روش توليد كالا مانند ايمني، استاندارد و محيط زيست •

  هاي جديدهاي نيروي انساني و نياز به آموزش براي كسب مهارتمنسوخ شدن مهارت •
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  عرضه ماده اوليه لازم براي روش توليد فعلي تغيير فرمول توليد و عدم •

  هابرنامه مقابله با ريسك -١٥-٦

ات ين فرضينکه شما چقدر ايصرف نظر از ا. شود يه ميمفروضات ته يشما بر اساس تعداد کار برنامه کسب و

 .استار کم يش برود، بسيقاً مطابق طرح شما پيز دقينکه همه چيد، احتمال ايا را با دقت در نظر گرفته

ار مهم ين موضوع بسيا. ديآن هست يد، آماده اجرايداشته باش ياحتمال يشامدهايپ يبرا يجه اگر شما طرحيدر نت

 .ديکنند، بدان ير ميپذ بيو کار شما را شکننده و آس  که کسب ييها نهياست تا زم

ن يدن به اند؟ وارد شيز نمايد پرهيبا ييها نهيد، از وارد شدن در چه زميدر طرح خود مشخص کن •

 و کار شما وارد کند؟  ممکن است به کسب يمباحث چه صدمات

ممکن  يريه چه تاثي، نرخ تورم، نرخ مواد اوليارز، رکود اقتصاد  رات در نرخ بهره، نوسانات نرخييتغ •

مقابله با  يبرا ييد چه راهکارهاين کنييد و تعينده شما بگذارد؟ مشخص کنيو کار آ  است بر کسب

 د؟يا کرده ينيب شيپ يت احتمالنگونه خطرايا

که  يد و اثرات احتماليها، مقررات جد اتي، مالياقتصاد يها استين و مقررات و سيدر مورد قوان •

 .ديذکر کن يز مطالبير بگذارند، نيو کارتان تاث  ممکن است بر کسب

چه اثرات  يققه و مد و موضوعات اخلايرات در سلييمثل تغ يد و افکار عموميرات عقاييد تغيمشخص کن

و کار شما   کسب  دهيمرتبط با ا ياسيبه نظر شما مسائل س. ديان کنيو کار شما خواهد داشت، ب  بر کسب ييسو

 شوند؟ يد محسوب ميست؟ کدام به عنوان فرصت و کدام به عنوان تهديچ

د، چه يکر کند و ذيکن يان را بررسيمشتر يها کارکنان و کارگران، پرداخت يحقوق ي، دعاويرات فناورييتغ

 د؟يا دهيشيفوق اتفاق افتد، اند يها نهيک از زميکه ممکن است در هر  يدر مقابله با مشکلات ييها حل راه

 يا تعداديک يکه  يد در صورتين کنييد مثلاً تعيکه در مورد کارکنان وجود دارد را مشخص کن ييها  يريخطرپذ

ر قرار خواهد گرفت؟ چه يو کارتان چقدر تحت تاث  برند، کسيم به ترک شرکت بگيتان تصم يديران کلياز مد

 يتر و توانمندتر ران مناسبيد مديامور شرکت خواهد گذاشت؟ اگر بتوان يات و روند جاريعمل يبر رو ياثر

د يک مؤسسه جدينکه يو کارتان چه خواهد بود؟ خطر ا  د اثر آن بر کسبيدا کنيو کارتان پ  توسعه کسب يبرا

ش حقوق يمانند افزا يبه کار کرده و در جذب کارگران با شما رقابت کرده و اثرات در منطقه شما شروع
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د کارگران يل نتوانيا اگر به هر دليست؟ يد را به همراه داشته باشد، چيا کرده ينيب شيکارگران نسبت به آنچه پ

 و کارتان چگونه است؟  کسب يد اثر آن بر رويدا کنيماهر در منطقه پ

از  يناش يها سازد و زمان يد را متوقف ميکه تول يت و خسارات احتماليفيد و کيبوط به تولن مسائل مريهمچن

ا دچار نوسان يگذاران قطع شود  هيت سرماياگر حما. ديان کنيو توسعه محصول را ب يشدن زمان طراح يطولان

 د؟يکن يشنهاد ميرا پ يا ها، چه برنامه تيادامه فعال يشود، برا

نه ين زميکه در ا يمانکاران است و مخاطراتينه قطعات که به عهده پيازها در زمياز ن ين بخشيدر مورد تأم

 .ديبده يحاتيوجود دارد، توض

د و يکن يرا بررس ...دتر ويد، مثل نوسانات فروش، رقابت شديکه در بازار ممکن است به وجود آ يراتيتأث

شنهاد يآن پ يبرا ييدارد و شما چه راهکارهاوجود  ياحتمال يها  يرينه چه خطرپذين زميد در اين کنييتع

 .ديکن يم

سه با يد، در مقايرات بازار را در نظر گرفته باشييدر مورد تغ ياحتمال يها العمل اگر شما از قبل عکس :نکته

ن يبنابرا. دييو عمل نما يريگ ميتر تصم عيد سريتوان يد، ميا ن موضوع فکر نکردهيدر مورد ا يکه حت يحالت

و اثرات  يش بروند، شما قبلاً علل احتماليشده پ ينيب شيت پيا بدتر از وضعينکه کارها بهتر ياز ا نظرصرف

  .ديا کرده ينيب شيکرده و اقدامات مناسب را پ يحاصله را بررس

  سوالات فصل -١٦-٦

  تعريف ريسك چيست؟ •

  .انواع ريسك و نيز عناصر ريسك را نام ببريد •

  .وژه را نام ببريدفرآيندهاي كليدي مديريت ريسك پر •

  هاي كاهش دهنده اثر ريسك چه هستند؟فعاليت •

  مسووليت مدير پروژه در فرآيند تحليل ريسك چيست؟ •

  توان در نظر گرفت؟ هايي ميبراي مقابله با افزايش تقاضا چه سياست •

  شوند؟ هاي تكنولوژيك شامل چه مواردي ميهاي اقتصادي و ريسك ريسك •

  هاي طرح وجود دارد؟با ريسكچه راهكارهايي براي مقابله  •
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  فصل هفتم

 ارائه طرح تجاري
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 خلاصه اجرايي -١-٧

حسي از کل طرح  روند تا مهمترين بخش طرح تجاري است زيرا بيشتر خوانندگان ابتدا به سراغ اين بخش مي

و  گذاران بخش بايد سرمايه اگر به دنبال کسب سرمايه هستيد، اين. قلب طرح تجاري است. پيدا کنند

   .داران احتمالي را به سر ميل آورد بانک

  .است" داخل طرح تجاري يک طرح تجاري"در واقع به خودي خود . يک طرح تجاري کوچک است •

! خب"خواند بايد بتواند بگويد،  مي بايد ماهيت، و شور هيجان تجارت را در برگيرد، کسي که آن را •

  ".دهستن پس اين کاري است که اين افراد به دنبال آن

  .صفحه باشد ۲زيرا حداکثر بايد  نوشتن خلاصه اجرايي به شکل نهايي خود کار بسيار بزرگي است •

صفحه باشد و اين  ۲نبايد بيشتر از  توان يک خلاصه اجرايي اوليه نوشت با توجه به اين نکته که مي •

  .ودشتجاري، بازنويسي و تدوين مي هاي ديگر طرح نويس بعداً، پس از تکميل بخش پيش

و  يرا در دانش، آگاه ييها خلاء .افتيد يک اکتشاف مهم دست خواهيه به يبا نوشتن خلاصه اول •

گر طرح يد يهاقات و نوشتن بخشيتحق ير را براين اکتشاف مسيا. ديکن يخود حس م يها دهيا

  .دکنيمشخص م

  ينحوه نوشتن خلاصه طرح تجار -٢-٧

آن را   خواهد بود که هر خواننده يزين چيک شرکت اولي يجارطرح ت يتيريد که خلاصه مديتوجه داشته باش

شما باشند،  يمشتر است بالقوه که ممکن ييخوانندها ف باشد،ياگر خلاصه شرکت شما ضع. کند يمطالعه م

ارزش جلوه خواهد  يه و سوابق شرکتتان بير سرمايجه سايدر نت .کنار خواهند گذاشت يشرکت شما را به سادگ

شود،  يمحسوب نم کسب و کار يها نهياز هز يتنها جزئهشرکت ن يياجرا خلاصه يرو يگذار هيپس سرما. کرد

  .شرکت داشته باشد يز برايتواند حداکثر سود را ن ياست که م يا هيبلکه سرما

کسب و  ن بخش، مقدمه طرحيا .ديشو يآشنا م و کار کسب طرح يينوشتن خلاصه اجرا  با نحوه ن مطلبيدر ا

 :ر استيز يشامل اجزااست که  کار

 يا خدمات شما /توصيف شرکت، شامل محصولات و •

 بيانيه ماموريت شرکت •
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 مديريت شرکت •

 بازار و مشتريان شما •

 بازاريابي و فروش •

 رقباي شرکت •

 عمليات شرکت •

 هاي مالي ها و برنامه بيني پيش •

ک تجارت يشما،  کار و کسب ن مطلب است که،ين ايشود که مب يختم م يانيک عبارت پايبه  ييخلاصه اجرا

 و شرکت موفق است

 ييک خلاصه اجراي نگي نوشتنچگو -٣-٧

 ۱خلاصه مديريتي طرح تجاري، با پيروي از فهرست فوق شروع کنيد و براي هر موضوع   براي نوشتن •

 )نه بيشتر. (جمله بنويسيد ۳تا 

شرکتتان را که به  اي هاي پايه هدف. هاي شرکت مهارت کافي نداريد توانايي اگر در نوشتن خلاصه •

 .ايد، دوباره مرور کنيد عنوان شعار شرکت قرار داده

هاي  يک رويکرد براي نوشتن طرح تجاري اجرائي، اين است که از جملاتي که تا به حال براي طرح •

در اين روش بايد . به هم ارتباط دهيد د و بعداًجمله گلچين کني ٣يا  ٢ايد از هر موضوع  تجاري نوشته

باشد؟  رح به اين سوال براي خواننده جواب دهيد که چرا تجارت شما يک تجارت موفق ميدر پايان ط

 .و براي اين سوال جواب منطقي و مستدل ارائه دهيد

 يينوشتن خلاصه اجرا يبرا ينکات کاربرد -٤-٧

ها وقت  زيرا خواننده. تر کنيد خلاصهس ليسح و را به صورت صحي سعي کنيد تا حد امکان خلاصه •

 .خواهند وقت خودشان را با خواندن مطالب غيرلازم و غيرضروري هدر دهند ند و در ضمن نميندار

را با زبان  هرگز خلاصه اجرايي. سعي کنيد طرح تجاري اجرائيتان از زبان قوي و مثبت برخوردار باشد •

هاي عالي  ممکن است به موقعيت x شرکت"به جاي اينکه بنويسيد  د مثلاًضعيف، ناتوان و ناکارا نسازي

 ".هاي عالي خواهد رسيد به موقعيت  x شرکت: "بنويسيد." برسد
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پس سعي نکنيد خلاصه شرکت را . از دو صفحه باشد نکته سوم اينکه خلاصه شرکت شما نبايد بيشتر •

 .با تعارفات زياد و بيجا و جزييات اضافي بيشتر کنيد

شود يا منقطع  و روان خوانده مي سليسآيا . آنرا بلند بخوانيد. خلاصه مديريتي خود را ويرايش کنيد •

شود؟ آيا واضح است يا ناواضح؟ وقتي به نظر شما خوب رسيد، آنرا به فرد ديگري که هيچ  خوانده مي

اطلاعاتي در مورد شرکت شما ندارد، بدهيد تا بخواند و از او بخواهيد که اگر پيشنهادي براي بهتر 

 .کردن آن دارد، به شما بدهد

مثلاً اگر هدف طرح کسب و . ريتي طرح کسب و کار خود را با مخاطبانتان هماهنگ کنيدخلاصه مدي •

هايي که کسب و کار شما براي  گذار است، خلاصه مديريتي بايد بر فرصت کار شما جلب سرمايه

 .کند و دليل خاص بودن اين فرصت تاکيد داشته باشد گذار فراهم مي سرمايه

  آيا اين خلاصه. تان را دوباره بخوانيد ر دهيد و خلاصه مديريتيخودتان را به جاي خواننده قرا •

 ؟کند؟ اگر نه، چرا اي در خواننده ايجاد مي مديريتي، علاقه و انگيزه

  خلاصه مديريتي -٥-٧

در . شود يآغاز م (Executive Summary) اجرايييا  يتيريمدبا خلاصه  (Business Plan) يک طرح تجاري

ن و گاه ي، اوليتيريمعمولاً خلاصه مد. گردد يطرح عنوان م يها و جاذبه يدي، کلياساسنکات  يتيريخلاصه مد

ت يبا توجه به محدود. برخوردار است ياريت بسيخوانند، لذا از اهم يگذاران م هياست که سرما يزيتنها چ

باشند استفاده نکات مورد نظر  يکه به طور فشرده حاو يديد از جملات مختصر و مفيگذاران، با هيوقت سرما

 .نمود

د ين حال باير بوده و در عينظ کم يگذار هيک فرصت سرمايگر  انيان شده، بيجذاب ب يد به شکليمطالب با

وسته نوشته يک متن روان و پيد به صورت يبا يتيريمد ي خلاصه. کننده باشند بان قانعيپشت يها استدلال يدارا

در  يوستگيکه عدم پ يمنقطع بودن بندها و جملات به شکل. کپارچه باشديک قالب منسجم و ي يشود و دارا

 يتيريت خلاصه مديدر نها. شود يمحسوب م يدر نوشتن طرح تجار يک نقطه ضعف اصليمتن مشاهده شود 

شتر جهت يب يها يو بررس يگذار نسبت به مطالعه اصل طرح تجار هيه شود که سرمايته يد به شکليبا

ذکر  يتيرينوشتن خلاصه مد يارائه شده برا ين قسمت خطوط راهنمايدر ا. راغب گردد يگذار هيسرما

 .شود يم
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است که نوشته  ين قسمتيرود؛ گرچه آخر يمشکل به شمار م يها از بخش يکين بخش که به عنوان يا

 .مطالعه گردد و توجه خواننده را کاملاً به خود معطوف سازد يستياست که با ين بخشيشود، اما اول يم

 يا  ن خلاصهيچن. دهد يار خواننده قرار مينسبت به آنچه در ادامه خواهد آمد، در اخت يد کلي، ديا ن خلاصهيچن

  .شود يل شد، نوشته مينکه کل برنامه تکميخلاصه، پس از ا. ش از سه صفحه باشديد بينبا

 يتيريمداجرايي يا در خلاصه موارد مطرح  -٦-٧

شدن تا پياده شدن در يک آسانسور براي توصيف اگر فقط زماني به ميزان سوار  :توصيف فرصت •

گذار برجسته فرصت داشته باشيد چه نکاتي از طرح خود را بيان  ي تجاري خود براي يک سرمايه ايده

ايد چيست؟ چرا يک فرصت، سودآور محسوب  کنيد؟ فرصتي که براي ايجاد سود مشاهده کرده مي

 ايد؟ چه نيازي در بازار يافتهشود؟ فرصت سودآوري مورد نظر را در جواب به  مي

هاي پيشنهادي شما براي استفاده از  حل راه. طور مختصر توضيح دهيد ايده خود را به :هتوصيف ايد •

. فرصت چيست؟ شرحي مختصر از محصول يا خدمت خود را براي ارايه به مشتريان بالقوه ارايه دهيد

از محصول يا خدمت شما چه ارزشي هايي هستند؟ استفاده  مشتريان اصلي محصول شما چه دسته

ي محصول يا خدمت شما براي مشتريان  کند؟ کاربردها و موارد استفاده کنندگان ايجاد مي براي مصرف

هاي مشابه يا جايگزين داخلي و  چيست؟ نوآوري محصول يا خدمت شما و تفاوت آن با نمونه

 خارجي چيست؟

داند که  ها مي رعايت برخي از اصول، باورها و ارزشاي خود را مقيد به  هر مؤسسه :هاي بنيادي ارزش •

. گذاران آن دارد ها و تفکرات بنيان گذارد و معمولاً ريشه در آرمان ها و عمليات او تأثير مي بر برنامه

هاي بنيادي و غير از آن پاسخ به  هاي بنيادي شرکت شما چه خواهد بود؟ ملاک تمايز بين ارزش ارزش

ها شرکت شما متضرر  بندي به اين ارزش ر شرايطي پيش آيد که به خاطر پاياگ: "اين سؤال است که

ها،  ، اين دسته از ارزشباشد اگر جواب بلي "؟شود، آيا باز هم آن را رعايت و حفظ خواهيد کرد

 .ها مقدمه طراحي و تدوين منشور اخلاقي استاين ارزش. هاي بنيادي شرکت شما خواهند بودارزش

سال آينده فعاليت شما  ٥طور که مطلوب شماست پيش برود،  اگر همه چيز همان :افانداز و اهد چشم •

ها و دستاوردهايي دست يافته است؟  در چه موقعيتي قرار دارد؟ شرکت شما تا آن زمان به چه موفقيت

تان چيست؟ اهداف شما براي سال اول و سه سال آينده  ال شما از آينده دور شرکت به طور کلي ايده
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هايي از قبيل تعداد مشتريان، ميزان سود، سهم از بازار،  ستند؟ اهداف خود را در قالب شاخصچه ه

 .ذکر نماييد... تعداد و تنوع محصول يا خدمت توليدي و

تخمين شما از تعداد مشتريان بالقوه و بالفعل محصول يا خدمت خود در حال و  :استراتژي و بازار •

هيد شد و جذب مشتري خواهيد نمود؟ موانع ورود شما به بازار آينده چيست؟ چگونه وارد بازار خوا

هاي  هايي درآمد کسب خواهيد کرد؟ استراتژي کنيد؟ به چه روش ها را برطرف ميکدامند و چگونه آن

هاي خود چه سهمي از بازار  اصلي شما براي رسيدن به اهداف تعيين شده چيست؟ با اجراي استراتژي

 را کسب خواهيد کرد؟ 

رقباي شما چه کساني هستند؟ شما در مقايسه با رقبا چه تفاوت و برتري  :بت و مزيت رقابتيرقا •

توانند به آن دسترسي  هايي داريد که رقبا ندارند و به سختي مي داريد؟ چه نقاط قوت، منابع و توانايي

 پيدا کنند؟

کاري خود را  گروهو اعضاي اصلي ) درصورت هويت شرکتي(سوابق کاري، هيئت مديره  :کاري گروه •

آيا شما افراد مناسبي براي به موفقيت رساندن کسب و کارتان هستيد؟ نقاط قوت و . بيان کنيد

ها و  اگر گروه شما کاملا تکميل نشده است، تخصص. هاي گروه خود را توصيف کنيد توانايي

 .به طور مختصر توضيح دهيد هايي را که نياز داريد مهارت

بيني ميزان فروش محصول يا خدمت،  گذاري مورد نياز چقدر است؟ پيش مايهميزان سر :توصيف مالي •

هاي نرخ بازده داخلي و  بيني سود خود را در قالب شاخص شود پيش به چه ميزان است؟ پيشنهاد مي

  .سر طرح بيان کنيد ي سربه نقطه

 :يتيريدر خلاصه مداطلاعات مربوط به مجريان طرح  -٧-٧

 را تأمين کرده و چگونه؟و کار   چه کسي اين کسب •

 از لحاظ حقوقي و مالکيت شرکا و همکاران، شرکت شما چگونه است؟ •

 افراد کليدي و مهم شرکت چه کساني هستند؟ •

 داران چه کساني هستند و نحوه توزيع سهام چگونه است؟سهام •

گذار  هيا سرمايننده خود را به خوا ييا نهاي يشنهاد اصليد به طور مشخص و واضح پينکه شما بايت ايو در نها

 .ديد، ارائه دهينما يگذار هيا سرمايکه قصد دارد، در طرح شما شرکت  يريپذ مخاطره
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ک يبه دنبال کشف  يم متخصص و با تجربه پنج نفريک تيله يبه وس ١٣٧٤در سال » قيابزار دق«شرکت : مثال

  . ده استيبه ثبت رس ...ر تحت شمارهيط زيس و با شرايو در پاسخ به آن، تأس يفرصت جذاب کار

 ٣٥%با ) ١٣٧٥ميليون ريال در سال  ٢٥٠٠(بازار محکم و استواري است » ابزار دقيق«بازار محصول  •

 .هايي قوي حاکي از رشد شتابان در آينده سال گذشته و نشانه ١٠رشد سالانه در 

 .)پس از کسر ماليات ١٥: %متوسط صنعت(مت و حاشيه سود جذاب قي •

هاي بالا  هم در قسمت توليد و هم در سازمان فروش داراي سرمايه ثابت و هزينهرقباي اصلي فعلي،  •

 .کنند هستند و نزديک به ظرفيت خود توليد مي

هاي توليد و  در هزينه) سود ٢٠%يعني (بيشتر از رقبا  ٣٠%تواند  شرکت ابزار دقيق اعتقاد دارد مي •

 .جويي کند فروش صرفه

هاي  تلاش. هاي تيم مديريت است ها و تجربه مبتني بر مهارت هشرکت در انجام اين برنام توانايي •

 .سال گذشته شده است ١٠طي  ٤٥% به ١٧%گذشته تيم مديريت باعث افزايش سهم بازار از 

با کيفيت بالا و قيمت » ابزار يراق«نتيجتاً شرايط فوق باعث شد شرکت ابزار دقيق معتقد شود، که توليد  •

بيني فروش براي سال  پيش. ر در عرض سه سال فرصتي استثنايي استاز بازا ٧٥%جذاب با گرفتن 

شرکت ابزار دقيق . ميليارد ريال است ٣٥ميليارد ريال و درآمد پس از کسر ماليات  ٣٥٠بالغ بر  ١٣٨٦

ميليارد ريال است که  ٣٠اي بالغ بر  گذاري منصفانه وجوي سرمايه براي پياده کردن طرح فوق در جست

 .دسهام عام فروخته خواهد ش آن از طريق ٣٥%

  گذاران در طرح كسب و كار موارد مورد توجه سرمايه -٨-٧

  .وجود داشته باشددرك درستي از نيازهاي برآورده شده و برآورده نشده مشتريان بالقوه  •

  .شناسايي شده باشدنقاط قوت و ضعف رقبا  •

  .جريان طرح شناسايي شده باشدهاي  ها و قابليت مهارت •

  .شود معين باشد گذار مي هايت عايد سرمايهآنچه در ن •

  .هاي جايگزين رقابت داشته باشد گذاري گذاري بايد با ديگر سرمايه سرمايه •

  .مشترياني وجود دارند كه در واقعيت محصول را خريداري خواهند كردگذار را مطمئن كند  سرمايه •

ش دفاع از محصول و قابلداراي وضعيت مخصوص به خود مجري طرح متقاعد كند گذار را  سرمايه •

  .است
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با تجربه و با انگيزه بوده و تجربه و مهارت اجراي طرح گروه مديريتي گذار را متقاعد كند  سرمايه •

  مديريتي لازم جهت جلو بردن كار در صورت مواجه شدن با مشكل را دارد

  هند داشت،ها خوا بازده بيشتري نسبت به ديگر طرحاين طرح گذاران را مطمئن كند كه  سرمايه •

 .پذيرد با سود حاصل متناسب است گذاران نشان دهد ريسكي كه مي به سرمايه •

 

  نكات مهم در نوشتن طرح تجاري -٩-٧

-علاوه بر کتاب :ديابيرسان باشند ب ياريتوانند يرا که م يقبل از شروع به نوشتن، ابزارها و منابع •

د از مرکز توسعه يتوانيشما م. نديت برآيمسئول نيتوانند از عهده ايز مين ينرم افزار يهاها، برنامه

 يد تمامينبا. ديريها کمک بگو کنفرانس يخصوص يهاها، کلاسها، دانشکدهع کوچک، دانشگاهيصنا

ن است ييدلار به پا ٣٠٠ يالبته حقوق مشاوران با تجربه از ساعت. دياندازين بيکارها را بر دوش مشاور

د که يافزايون ميپنس. شان استيافتيم با حقوق دريرتباط مستقها در اآن يت کاريفيو عموما ک

  .خواهد داشت يهزار دلار در پ ١٠ يال ٥در حدود  يانهيک مشاور هزياستخدام 

د يهمزمان با يک طرح تجاريد که ياد داشته باشيبه  :ديکن يبانيتان را با اعداد و ارقام پشتيهاشهياند •

فقط شامل نگارش تصورات و  يک طرح تجاري" :ده است کهيقن عيون برايپنس. باشد يو کم يفيک

ن به آن يو ا." ت دارديقابل محاسبه، اهم يط مالير آن با شرايبلکه تفس. ستيتان از کارتان نيهادگاهيد

د که تا حد ياز دارين يدر مورد طرحتان به اعداد و ارقام يحاتياز به توضيمعناست که شما در کنار ن

. ديبرس يمال يهاطرح شروع کرده و بعد به بخش يو مفهوم يبا نگارش بخش نظر .ق باشنديامکان دق

نکه يد، ايغات شروع کنيبه طور مثال با موضوع تبل." ديان کنيم را با واحد پول بيمفاه" :ديگويون ميپنس

د ينتواينگونه ميا. د داشتيغات خواهيتبل ييهاو در چه مکان ييهاکبار، در چه اندازهيهرچند وقت 

 يهانهيهز يد برايتوانيک عدد خواهد بود که شما ميد و حاصل يغاتتان را محاسبه کنينه تبليهز

 يفاقد ارزش و کاربر يطرحتان بدون بخش مال يو مفهوم يبخش نظر. ديريغات از آن بهره بگيتبل

 .است

تداول هنگام نگارش اشتباه م" :ديگويون ميپنس :دين باشينه ها واقع بيهز ينيش بيهنگام برآورد و پ •

ت يک موقعيبازار هدف خود را به ." هاستنهين خلاف واقع درآمدها و هزي، تخميک طرح تجاري

با . دين بزنين بازار تخميخود را طبق ا يها و درآمدهانهيند و مناسب محدود کرده و هزيخوشا
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 يکه برا يافراد: ديستتان حذف کنين افراد را از ليد و سپس ايداران مستعد شروع کنيخر ييشناسا

ا يکنند و  يبانيشمارا پشت يتوانند راه حل هايلازم را ندارند، نم يندارند، سودده يد آمادگيخر

 ."کنندينم ياز تلقيک نيخدمات شما را به عنوان 

بخش  ينگينقد" :ونيده پنسيبر عق :ديسال اول برآورد کن يانه را برايماه ينگيان نقديدست کم جر •

ک سال و ي يان خود طياز سود و ز يک برآورد کليد ين بايهمچن." ر مهم طرح استايو بس يبحران

ها خواهد نهيهز يها فروش جوابگوآن که در يشکست و نقاط ينقاط احتمال. ديه کنيک ترازنامه تهي

مختص  يمال يهاده، نسبتيبه چاپ رس يصنعت ياختصاص يهابا مراجعه به نسبت. دين کنييبود، را تع

اگر " :ديگويون ميپنس. نانه بوده استياتتان واقع بيد که فرضيد و مطمئن شويرا جستجو کن دکار خو

د، احتمالا بهتر يان زدهيسود تخم %٢٨آن  يدارد و شما برا يم درصد سوددهين يفروشيشغل سبز

 ."ديد نظر کنيتان تجدياست در مورد آرزوها

 ييل بازار، شناسايه و تحليبه تجز: ديکن يگذارهدفابتدا  :ديداشته باش يژه ايتوجه و يابيبه بازار •

 يرياست و تدبيسپس س. ديبازار بپرداز يهايريگجهت يابيرقبا و ارز يهدف، جستجو يبازارها

ت ي، فعاليغات، روابط عموميعات، تبليتان به فروش، ترفيبندد که شامل دستهيشيانديب يابيبازار يبرا

 يابيبازار يرهايگر ابزارها و مسيان و ديبه مشتر يدهسيعه، سرو، ساخت جاميارتباط يهادر شبکه

د تا يريرا در نظر بگ ييارهايمع. رقبا را قابل اجرا کند يابيبازار يهااستيد که سيه کنيطرح را ته. باشد

  .ديتان آگاه شويطرح ها %١٠٠از وقوع 

  مراحل تهيه يك طرح تجاري -١٠-٧

-جاري مشتمل بر يک تا سه صفحه از عصاره کل طرح ميخلاصه اجرايي طرح ت :خلاصه اجرايي ••••

 ،بازاريابي و فروش ،محصولات, همه عناصر طرح از جمله شرکت در اين خلاصه بايستي .باشد

شود اين خلاصه بايستي کاملاً مستقل از طرح تجاري در آن پوشش داده ... و مالي و خروج ،توسعه

  .نيستهاي مختلف طرح، مجاز باشد و ارجاع به قسمت

 )يک يا دو صفحه( :دهيدپاسخ ميسوالات زير  بهاين قسمت شما در  :تصوير شرکت ••••

  نام شرکت شما چيست؟ �

  يا شرکت در حال حاضر وجود دارد يا در آينده تشکيل خواهد شد؟آ �
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  محل آن در کجاست؟ �

 اصلي آن چه کساني هستند؟ شرکت چگونه ثبت شده و سهامداران �

 

 : هاي جاري شرکتبيان تاريخچه و فعاليت •

گر شرکت شما ا .هاي جاري شرکت به تصوير کشيده شوددر اين زيربخش بايستي تاريخچه و فعاليت

  .نيازي به نوشتن اين قسمت نداريد ،هنوز تشکيل نشده است

 .داراي شور و هيجان باشد تان را طوري بيان كند كهانداز بايد ايدهچشم: اندازچشم �

بايد ذهن را تحريك كند و در عين حال از كار  .محتوا و آرماني باشد انداز بايد پرچشم

تان را منعكس كنيد، اگر نتوانيد در چشم انداز عمق علاقه .شما تصوير واضحي بدهد

انداز را در قالب يک بهتر است چشم .ديگران به راحتي مجذوب طرحتان نخواهند شد

نوع يا تعريف (به يك ) نام شركت(رشد يا تبديل : جمله بصورت روبرو بيان کرد

كه به ) زمان مورد نظر(در مدت ) المللياي، ملي، بينمحلي، منطقه(موفق ) تجارت

  .را ارائه كند) توصيف كالا و خدمات(، )تعريف مشتريان(

يا اصلا كنيم را توليد ميكند كه چرا اين كالا يا خدمات شرح مأموريت بيان مي: مأموريت �

انداز را در قالب يک جمله بصورت روبرو بهتر است چشم .ايمچرا اينكار را شروع كرده

براي مشتريان ) توصيف كالا وخدمات(فراهم كردن ) نام شركت(مأموريت : بيان کرد

امتياز كالا و خدمات براي مشتري تشريح (ميتواند ) توصيف كالا و خدمات(اين . است

  ).شود

اين اهداف بصورت  .نويسيممي و دستيابي گيرياهداف را به شكل مقاصد ويژه و قابل اندازه :اهداف ••••

 :بندي اين اهداف بصورت زير استدسته. شود موردي بيان مي

 اهداف فروش و بازاريابي �

 اهداف مالي �

 اهداف پرسنلي �

 اهداف توليد �

 اهداف تحقيق و توسعه �

  .آن هدف نيز بيان و بررسي شود هاي سنجشدر هر دسته، بايد شاخص
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هاي هر پروژه ريزي، جدول زماني و هزينهدر برنامه. توان به اهداف رسيدمي برنامهبوسيله  :برنامه ها ••••

  .بايستي مشخص شود

محصولات و خدمات بايستي بدون در نظر گرفتن اين که مشتري با آن  :محصولات و خدماتمعرفي  ••••

 :قسمت پاسخ به اين سوالات است اين. آشنا هست يا نه، توصيف شود

 محصولات و خدمات دقيقاً چه هستند و چه نيستند؟ �

  خرد و چرا؟چه کسي آنرا مي �

  ها چيست؟ويژگي منحصر به فرد آن �

 ها چيست؟مزاياي حاصل از خريد آن �

 چه کاربردهايي دارد؟ �

 محصول در کدام مرحله از عمر خود قرار دارد؟ �

تحقيقات تا توليد انبوه را بصورت يک برنامه زماني نشان تمامي مراحل توليد از ابتداي  �

 .دهيد

نماييد که محصولات جايگزين محصول شما چه مي مشخصدر اين زير بخش  :محصولات جايگزين ••••

  .ها چيست و بالعکسمحصول شما نسبت به آن...) قيمت، کيفيت، (هستند و مزاياي رقابتي 

عت مادر محصول خود را شناسايي و آن را تحليل در اين قسمت بايستي صن :تحليل صنعت مادر ••••

  .تواند توليد مواد غذايي باشدبه عنوان مثال صنعت مادر توليد بيسکويت مي. کنيد

   شود؟چگونه تعريف مي، کنيمصنعتي که ما در آن کار مي �

  شود؟شود و چگونه هر بخش تعريف ميبندي ميچگونه اين صنعت تقسيم �

 م آن چيست؟روندهاي جاري و توسعه مه �

 بزرگترين و مهمترين بازيگردانان آن چه کساني هستند؟ �

 کند؟چه مسائلي را تجربه مي �

 دهند؟المللي آن را تحت تاثير قرار ميهاي ملي و بينچه پديده �

  بيني رشد آن چقدر است؟پيش �

عت توان آينده صناز آنجا که صنعت مورد نظر شما زيرمجموعه صنعت مادر است، با تحليل آن مي

  .مورد نظر شما را متصور شد
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در اين قسمت پس از آنکه جايگاه صنعت مادر مشخص گرديد، بايستي جايگاه  :تحليل صنعت خود ••••

همچنين در اين . صنعت خود را در صنعت مادر مشخص کرده و آينده صنعت خود را ترسيم نمائيد

رار دهيد و اينکه محصول قسمت بايستي، محصول خود را از نظر تاريخچه تکنولوژي مورد بررسي ق

کند و در آينده چگونه شده، اکنون چه تکنولوژي آن را توليد ميشما قبلاً با چه تکنولوژِي توليد مي

توليد خواهد شد و آيا تکنولوژي مورد استفاده شما در آينده نيز استفاده خواهد شد و يا احتمال 

  . منسوخ شدن آن وجود دارد

  :به سوالات زير پاسخ دهيد صفحه دو يا چنددر  :بازارتحليل  ••••

 تعريف بازار �

 اندازه بازار و ميزان رشد �

  باشد؟اين شرکت پاسخگوي چه نيازهايي از بازار مي �

 بندي بازارنحوه تقسيم �

  مشتريان هدف ما چه کساني هستند؟ �

و اينکه  بندي کنيد و آمار مربوط به هر طبقه را گزارش دهيدتوانيد مشتريان را طبقهدر اين قسمت مي(

  )خواهيد پوشش دهيدايد که ميشما چه سهمي از هر بخش از بازار را در نظر گرفته

 روندهاي مهم در بازار �

سبد فروش شما شامل چه  کند؟شرکت ما چه محصولات و خدماتي را عرضه مي �

محصولات ديگري است که به عنوان يک بافر جهت اطمينان از گردش پولي شرکت از 

 .کنيديآن ها استفاده م

  ميزان فروش جاري و محصولات فعلي شرکت چه هستند؟ �

 مرزهاي فعلي کسب و کار ما چيست؟ �

نامه، پيش قرارداد يا هرآنچه مشخص نمايد که تضمين فروش شما چيست؟ آيا تفاهم �

 محصول شما به فروش خواهد رسيد در اختيار داريد؟

بليغات شما چيست؟ به عنوان گذاري و تهاي معرفي، بازاريابي، فروش، قيمتاستراتژي �

دهيد؟ بازاريابي از طريق مصاحبه هايي را مدنظر قرار مييمثال براي بازاريابي چه استراتژِ

 ....حضوري؟ روابط قوي در بازار مربوطه؟ 
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که  اين .دشوموقعيت محصول يا خدمت در بازار تشريح  بايستي ،صفحهدر يک يا دو  :تحليل رقبا ••••

چرا و چگونه  ها چيست؟شرکت چه کساني هستند؟ و محصولات آن )لبالفع( رقباي اصلي

ي هستند؟ چه رقباي بالقوه شما چه کسان شود؟از رقبا متمايز مي هاشرکت آنمحصولات و خدمات 

 .هايي جهت ورود رقباي بالقوه به بازار شما وجود داردها و انگيزهچالش

اين تحليل شامل نقاط . و رقبا ترسيم کنيد از شرکت خود SWOTدر اين قسمت بايستي يک تحليل 

به عنوان مثال يکي از . (ها و تهديدهاي پيش روي شما و نيز رقبايتان استضعف، قوت، فرصت

تواند تحريم واردات کالايي باشد که شما قصد توليد آن را داريد و نقطه ضعف هاي شما ميفرصت

اين تحليل را ) است... ي با توان علمي بالا وشما نداشتن پول زياد، نقطه قوت شما، داشتن پرسنل

با مقايسه نقاط ضعف و قوت و . ها وجود داشته باشدبصورت جدول تهيه کنيد تا امکان تحليل آن

هاي مختلف براي جلوگيري از هاي شرکت خود را در زمينهيفرصت و تهديد خود و رقبا، استراتژِ

  .ود استخراج کنيدورود رقباي بيشتر و نيز حفظ مزاياي رقابتي خ

ها جواب اين سؤال هستند كه چه عواملي در طول زمان سبب موفقيت استراتژي :هاتدوين استراتژي ••••

ها و تهديدهاي خود و براي اين منظور، ابتدا بايد نقاط قوت و ضعف، فرصت .اين فعاليت خواهند شد

 :مسائل ذيل تهيه نمائيدهاي خود را در مورد رقبا را تعيين کنيد سپس به کمک آن، استراتژي

 گذاريقيمت �

 مشتريان �

 رقبا �

 بازاريابي �

 بازار هدف �

 توزيع �

 تکنولوژي �

 تبليغات �

 ماليات �

 قوانين محلي و دولتي �

 شرايط اقتصادي �
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 ؟يددر مورد محصولات و خدمات خود از چه حقوق مالکيتي برخوردار :حقوق اختصاصي مالک ••••

 ...)توافق و ،کپي رايت(

اي را ه آيا در ادامه فعاليت خود توسعهکنيد کاين قسمت مشخص مي در :مراحل توسعه محصولات ••••

خواهيد در آينده شود آيا محصول ديگري را نيز ميها شامل چه مواردي مياين توسعه. در برنامه داريد

توليد کنيد و يا خدمات ديگري را عرضه نمائيد؟ نحوه توسعه و گسترش آتي خود را بصورت برنامه 

 .ت نشان دهيدزماني بلند مد

کنيد که چنانچه در هر مرحله از تحقيق، توليد يا در اين قسمت مشخص مي ):گريز(استراتژي خروج  ••••

هايي را انجام خواهيد داد و هاي شما رخ ندهد چه واکنشبينيفروش اتفاقات و رخدادها مطابق پيش

شويد؟ همگاني کردن؟ يچنانچه نتوانيد به سود انتظاري خود از طرح برسيد چگونه از آن خارج م

فروش يکجا؟ به فعاليت واداشتن و رشد کردن؟ استراتژي خروج ما چه خواهد بود اگر تجارت ما 

  آنگونه که انتظار داشتيم توسعه نيافت؟ چگونه بايد کنار بکشيم؟

اگر طرح تجاري شما را به يک کيک تشبيه کنيم قسمت اطلاعات مالي آن بايستي همانند  :تحليل مالي ••••

  !!!مة روي آن باشدخا

ايد، اثبات کرديد که يک نياز واقعي در بازار وجود ريزي کردهشما يک ايده تجاري خوب را طرح

ها را کنيد، بيان کرديد که تيم شما آماده است که ريسکها را اجرا ميدارد، نشان داديد که چگونه ايده

  . رار است چه مقدار پول توليد کندمديريت کند و اکنون شما نشان خواهيد داد که هر کدامتان ق

توجه داشته باشيد، چنانچه ايده شما چندان غني نباشد، يا يک بازار خوب براي ايده شما وجود ندارد، 

يا از نظر اجرائي ضعيف هستيد، يا تيم مديريتي شما با کفايت نيست، طرح مالي شما محکوم به 

طرح را متقاعد نکرده باشيد مطمئناً با اطلاعات اگر شما تا اينجاي کار خواننده . شکست خواهد شد

  .مالي که در ادامه خواهيد آورد نيز متقاعد نخواهد شد

اگر شما نتوانيد نشان . با اين وجود، بسيار مهم است که اطلاعات مالي شما قوي و خوش ساختار باشد

لاقة خود را از دست خواهد نصيبتان کند، خواننده بلافاصله ع) زيادي( تواند پولدهيد که ايده شما مي

کنم که با استفاده از برنامه توسعه و به منظور تدوين قسمت مالي طرح خود، قوياً توصيه مي. داد

  .هاي آتي خود ترسيم کنيدها و توسعهفعاليت خود، يک جدول زماني از فعاليت
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و  )Cash Flow(توانيد نمودار جريان نقدي هاي آتي، شما مياز روي جدول زماني فعاليت

و گاهي (سال آتي  ٣را حداقل براي  )نظير صورت حساب سود و زيان و ترازنامه(هاي مالي  صورت

  .تدوين کنيد) سال ٥تا 

اي از آينده ادامه داشته باشد که در آن هاي مالي شما بايستي تا نقطهبا يک حساب سرانگشتي، حساب

هاي  در سال اول، صورت .خود دست يافته باشد نقطه، تجارت شما به يک تعادل نسبي در انجام امور

هاي اولية هاي نقدي در گامآمدها بايستي ماه به ماه باشد، چرا که جريانها و درها، هزينهمالي فعاليت

هاي دوم و سوم صورتهاي مالي بايستي به چهار قسمت در در سال. هر شروعي بحراني و حياتي است

  .هارم و پنجم بصورت ساليانه بيان شودهاي چسال تقسيم شود، و در سال

ترين  بدبينانه"و " ترين حالتبينانهخوش"، "محتمل ترين حالت"حالت،  ٣هاي مالي خود را در صورت

دهد تا حد بالا و پائين ريسک طرح چرا که اين امکان را به شما و خواننده مي. تنظيم نمائيد" حالت

ها و درآمدهاي مطمئن شويد که هزينه. را کشف نمايد گريزي شماري و ريسکپذيخود و نيز ريسک

براي مثال اگر شما . هاي طرح تجاريتان همخواني و تناسب داشته باشدقسمت مالي با ساير قسمت

شعبه،  ٥دهد که هاي مالي نشان ميکنيد ولي صورتشعبه در سال دوم راه اندازي مي ٣ايد که گفته

  .تان را زير سوال خواهد بردرحخواننده به سرعت تجانس و تطابق ط

هاي مالي اصلي تان باشد، صورتهاي ماليخلاصه مالي طرح شما بايستي شرح و توضيحي بر صورت

  .کنيدرا در ادامه ضميمه 

سپس نشان دهيد که اين يک . زمان و حجم سرمايه گذاري لازم جهت اجراي طرحتان را شرح دهيد

ها، نرخ بازگشت ها، دارائيبا اثبات مطلوب بودن منفعت سرمايه گذاري خوب است و اين کار را

  .انجام دهيد... سرمايه و

براي مثال چه مقدار از آن را . در ادامه مشخص نمائيد که سرمايه لازم را چگونه تأمين خواهيد کرد

رکز خود و شرکايتان پرداخت خواهند کرد و چه مقدار از آن را از طريق گرفتن تسهيلات از بانک يا م

  .رشد تامين خواهيد نمود

اگر بخواهيد قسمت تحليل مالي طرح تجاري خود را با جزئيات بيشتري تشريح کنيد در واقع 

  .خروجي آن يک طرح توجيهي خواهد بود
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شوند ک مطرح ميهايي که در طرح شما به عنوان ريسدر اين قسمت بايستي شاخص :تحليل ريسک ••••

  .ک در طرح خود را آناليز حساسيت کنيدليست کرده و ميزان اثر گذاري هر ي

 ارائه طرح کسب و کار يها قالب -١١-٧

شکل مختلف از  ۴تا  ۳داشتن . ط ارائه استيز وابسته به شرايشود ن يک طرح کسب و کار ارائه ميکه  يقالب

  .ستين يرعادينوپا غ يها ژه در شرکتيک طرح کسب و کار به وي

 يغاتيزر تبليک تيطرح کسب و کار که اغلب به عنوان  يتيريمد  صهاز خلا يا قهيدق ۳ک ارائه مختصر ي •

 .رود يقوه به کار ملک باياستراتژ يا شرکايان يگذاران، مشتر هيتوجه و نظر سرما  براي جلب

که محرک بحث و ...) و يکيگراف يافزارها د، نرمياسلا( يبصر يک ارائه جذاب با استفاده از ابزارهاي •

جلسه ارائه  يمحتوا. دينما يب به خواندن مکتوب طرح ميمخاطب طرح را ترغشود و  يتبادل نظر م

که روند  يديکل ينمودارها يطرح متمرکز است و تعداد يتيريعمدتاً حول خلاصه مد يشفاه

علاوه . ها اثرگذار باشند يريگ ميتوانند بر تصم يکه م ييها سهيدهند و مقا يرا نشان م يمال يها شاخص

از  يتواند بخش يز ميمحصول ن يابداع شده باشد ارائه دمو يديکه محصول جد ين، در صورتيبر ا

 .برنامه باشد

ات ياست؛ با ادب يات کافيجزئ يرد، که دارايگ ينفعان خارج سازمان قرار ميار ذيکه در اخت يمستند •

 .آماده شده است ييباينوشته، و در قالب ز يمناسب

نفع ياست که به کار ذ يزير ات برنامهين دسته از جزئرنده آيق و دربرگيک برنامه کاملاً دقي •

ن يا يسبک نوشتار. از دارديساختن برنامه به آن ن ياتيعمل يت برايريمد يد وليآ ينم يسازمان برون

  .ددار يسازمان  برون يها سه با طرحيدر مقا يشتريتر است و صراحت ب يررسميطرح غ

 و کاردر بهتر شدن برنامه کسب  مهم يمسائل -١٢-٧

ه افراد از شما از يد که برداشت اولياد داشته باشيبه . د مناسب باشديبا يطرح تجار يبند رازهيجلد و ش •

و   کسب يل؛ نام قانونياز قب يد شامل موضوعاتيجلسه گزارش با. شود يجاد ميا يق طرح تجاريطر

 يها ر راهيک، سايونپست الکتر ي، شماره تلفن، دورنگار، نشانيا علامت شرکت، نشانيکار، نشان 

 .تماس در صورت موجود بودن، ذکر ضرورت و محرمانه بودن طرح
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د ساده و خوانا ينوع قلم به کار رفته با. باشد يو دستور زبان يپياز هر گونه اشتباه تا يد عاريطرح با •

  .باشد

 يه و بررسدا کرديد تا افراد بتوانند هر بخش دلخواه را به سرعت پياوريطرح، فهرست ب يدر ابتدا •

 .ندينما

 .ديير نمايک رو تحريت خوب و به صورت يفيکاغذ با ک يگزارش را بر رو •

را  يشنهاداتيا پيآنکه خواننده بتواند سؤالات  ين موضوع برايا. ديرا انتخاب کن يمناسب يها هيحاش •

 .باشد يد ميسد مفيبنو

ک گروه کلمات ي يها ف اول واژهکه از حر يا عباراتيژه و يو کار مورد نظر شما عبارات و  اگر کسب •

ا يد و ين عبارات کمتر استفاده کنيشود، بهتر است از ا يگاج ساخته م) جوکار يگروه آموزش(مانند 

 .ديح دهيشتر توضيد آن را بيکن يسع

 .ديق دهيد و آن را به فهرست مندرجات تطبيکن يگذار صفحات را شماره •

ات لازم يجزئ. دياجتناب کن ير مرتبط و فرعيئه اطّلاعات غد و از اراييه نمايطرح را کوتاه و فشرده ته •

 .دييد در صورت ضرورت به صورت ضمائم ارائه نمايتوان يرا م

ر اطّلاعات و منابع و مآخذ اطّلاعات که به يو سا يابيها، موضوعات مربوط به بازار يآگه يها نمونه •

 .ديه کند در ضمائم ارائيتوان يکنند را م يارائه بهتر مطالب کمک م

و به صورت صاف و  يد که هنگام باز کردن، صفحات به راحتيکن يصحاف يگزارش را به صورت •

 .رنديگر قرار گيکديهموار در مقابل 

 ياز محتوا يشود ول ياديکه به جلد آن توجه ز يگزارش. دينکن يرو ادهيگزارش ز ينه صحافيدر هز •

 .زديانگ يبر مد خواننده را يشتر شک و ترديلازم برخوردار نباشد ب

 .ديزيد و از دروغ به پرهيها را ذکر کن تيشه واقعيهم •

 هنگام ارائه طرحنكات قابل توجه  -١٣-٧

 .دينکن يرو ادهيدر بروز احساسات ز يد وليبا حرارت و احساس، طرح خود را به مخاطب ارائه ده •

 .ديها ارائه کن د و مطابق با خواسته آنيمخاطبان طرح خود را بشناس •

 .ديبعد بگذار يات را برايد و جزئيرفصل مطالب عمده را عنوان کننخست س •
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 يات فنيد و از ذکر جزئيتمرکز کن يدو تا سه موضوع اصل يرو. د ساده و قابل فهم باشديارائه شما با •

 .ديزيبه پره

 .ديريبهره بگ يداريو د يداريل شنياز وسا •

 .ديان دهيه را با ذکر مجدد نقاط قوت پايارا •

 .ديگذاران آماده کن هيسرما ياحتمال يها به پرسش ييپاسخگو يخود را برا •

 .ديرا مشخص کن يشنهاديق و روشن معامله پيبه طور دق •

 .ق افتدياگر ارائه طرحتان به تعو يد، حتيرا قبل از ارائه طرح انجام ده ينقد يها سفارش •

 .ديکن يدور ياز جملات مبهم، سر بسته و مسائل واه •

 .ديها بحث کن کار را آشکار و درباره آن مشکلات و مسائل بالقوه •

  محافظت از طرح -١٤-٧

وجود دارد  ين نگرانيد، اغلب ايو کارتان را با دوستان و همکاران مطرح کن  د طرح کسبيخواه يکه م يزمان

ث ها، بح که طرح ييده و فکر شما را به نام خود ثبت کرده و از آن به نفع خود سود ببرند، از آنجايکه مبادا ا

 .قابل درک است ين نگرانيشوند ا يرا شامل م يريجامع و فراگ

شود تا برنامه کسب و کاررا مرور کرده و درباره آن اظهار نظر کنند،  يها خواسته م که از آن ياکثر اشخاص

امه ز از عذاب وجدان از سوء استفاده از برنيا به واسطة پرهيو  يا دوستيو  يخانوادگ يها ل نسبتيمعمولاً به دل

 ياز اعضا يکي يوجود دارد که حت يد به خاطر داشت موارد فراوانيبا يکنند ول يم يشما دور کسب و کار

از بروز  يريشگيپ يبرا. ده و فکر متهم شده استيبه سوء استفاده از ا يا همکاران تجاريخانواده، دوستان 

 :دين کارها را انجام دهيبهتر است ا ين حوادثيچن

ن گزارش محرمانه است و لذا يد که ايان کنيو کار، ب  طرح کسب يا در قسمت معرفيطرح و  يدر ابتدا •

 .صاحب طرح مورد نظر ين مطالب را نداشته مگر با اجازه کتبيکس حق برداشت از ا چيه

 يزمان يها د بلکه آن را مرحله به مرحله و در فاصلهيرا به صورت کامل ارائه نکن برنامه کسب و کار •

و مهم آن  يديد و از ارائه مطالب کليينما ين معرفيمات طرفيرفت مذاکرات و تصمشيمتناسب با پ

 .ديز کنيپره

 .ديرا انجام ده... ل ثبت وياز قب يطرح، مراحل قانون يدر جهت معرف يقبل از هر گونه اقدام •
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ح خود به د به عنوان مثال در هنگام ارائه طرييمربوط به ارائه طرح خود را مکتوب نما يها تيه فعاليکل •

ها  و از آن يريگيرخانه پيق ثبت در دبيو از طر يرسم يا نامه يط يجلب همکار يمراکز مورد نظر برا

 .دييافت نمايد دريرس

ا يل بانک ياز قب(کنند  فا يلات ايدر تشک يو اساس يا که قرار است نقش حرفه يست از کسانياز نين

ن به خود يها ممکن است آن را توه را آنيا امضا کنند زخواسته شود تا کاربرگ عدم افشا ر) گذاران هيسرما

 .را بخوانند، رد کنند برنامه کسب و کار ينکه حتيرا قبل از ا يگذار هيشنهاد سرمايجه پيبدانند و در نت

از  يکيتان توسط يها دهيست که اينطور نيشه هم ايد که هميد بدانيشما ضمن محافظت از طرح خود با

ن يگذاران از ا هيا سرمايو  يرونيمانع از ارتکاب مشاوران ب يا د اخلاق حرفهيد بدانيود، باده شيها دزد خواننده

  .دشو يکار م

 م برنامه کسب و کار کمک کننديه و تنظيتوانند به شما در ته يکه م يمنابع -١٥-٧

ع، يصنا يع کوچک، سازمان گسترش و نوسازيسازمان صنا(وابسته  يها ع و سازمانيوزارت صنا •

 )يصنعت يها رکشه

 ها بانک •

 يها و موسسات آموزش دانشگاه •

 )اشتغال ياري، سازمان هميجهاد دانشگاه(مستقل  يها نهادها و سازمان •

 ...)ا وه استان ي، ادارات کل بازرگانيبازرگان يها اتاق(وابسته  يها و سازمان يوزارت بازرگان •

 يوزارت کار و امور اجتماع •

 يوزارت کشاورز •

 يو استان يشهر يمراکز دولت •

  يتخصص يها هيها و نشر کتابخانه •

 نترنتيا •
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از  ينيع يابيک ارزيد يتوان يد ميرير منابع کمک بگيا از سايد يا مشاور استخدام کنينکه آين اييتع يبرا

در چه  ک برنامه کسب و کاريم يدهد که شما در تنظ ير نشان ميجدول ز. ديخود انجام ده يها مهارت

  :ديگران داريو کمک د ياز به همکارين ييها نهير چه زممهارت و د ييها نهيزم

 هاای از مهارتنمونه: ١-٧جدول 

 فيضع متوسط خوب يعال ها مهارت

     يامور مال/  يحسابدار

     يو زمانبند يزير برنامه

     يابيقات بازار و بازاريتحق

     فروش

     يت کارکنان و منابع انسانيريمد

     ديتول يطراح

     ...و يمسائل حقوق

اس يو کار و ساختار و مق  به نوع کسب يبستگ کننده در نوشتن برنامه کسب و کار البته تعداد افراد شرکت

ک برنامه يه يکه در ته يآن دسته از کارکنان يک شرکت بزرگ به طور کليدر  .سازمان دارد) يو بزرگ يکوچک(

 :کنند عبارتند از يمشارکت م کسب و کار

 رعامل شرکتيدم •

 و فروش ير بازرگانيمد •

 د و توسعهيران توليمد •

 ير ماليمد •

احتمال طرح  برنامه کسب و کار يساز ران و کارکنان در آمادهياز مد يشتريمشارکت تعداد ب يبه طور کل

  .دده ير قابل اجرا را کاهش ميغ يها حل راه

 سوالات فصل -١٦-٧

  شود؟ خلاصه اجرايي چيست و به چه منظور نوشته مي •

  هايي است؟خلاصه اجرايي شامل چه قسمت •
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  منظور از توصيف فرصت در خلاصه اجرايي چيست؟ •

  اطلاعات مربوط به مجريان طرح در خلاصه اجرايي شامل چه مواردي هست؟ •

  گيرد؟ گذاران قرار مي چه مواردي در طرح كسب و كار مورد توجه سرمايه •

  نكات مهم در نوشتن طرح تجاري چيست؟ •

  ولات و خدمات شامل چه قسمتهايي است؟معرفي محص •

  در ارزيابي رقبا چيست؟ SWOTكاربرد تحليل  •

  .استراتژي خروج را توضيح دهيد •

  نكات مهم هنگام ارائه طرح كسب و كار چه هستند؟ •

  كنند؟ چه منابعي به تهيه طرح كسب و كار كمك مي •

  توانند به نوشتن طرح تجاري كمك كنند؟ هايي از كاركنان ميچه گروه •
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  تمفصل هش

  منابع و مواخذ

  
  

  

  

  



  محمد رضا حسيني بغداد آبادي: گردآورنده     با طرح تجاري شنايي آ
 

166 

 

دكتر : فيور، مترجم. فرانك اف: نويسنده راهنماي جامع و كاربردي تهيه طرح كسب و كار، .١

 .مسعود كرمي، مهرداد پرچ، انتشارات نشر مهربان داور ونوس،

   .رهمه چيز در مورد كسب و كار، مركز تربيت مربي سازمان آموزش فني و حرفه اي كشو .٢

   .طرح تجاري موفق، مهندس فرهاد احتشام زاده، موسسه خدمات فرهنگي رسا .٣

، مسعود )ن چشم انداز پروژه قبل از اجرايطرح جامع تدو(ه طرح کسب و کار يته يراهنما .٤

  .، موسسه خدمات فرهنگي رسايعيشف

  .فرا يطرح كسب و كار، محمد شكري، سازمان فرهنگ .٥

   .حسن روح الامين گرگابي، انتشارات موسس علميكتاب كار تدوين طرح كسب و كار، م .٦

 .د دانشيمان اخوان، انتشارات تولي، مهندس پياحمد يرضا عليموفق، دکتر عل ينيکارآفر .٧

  .و همکاران يديلا رشيل: آلن آفا، مترجم: کسب و کار، نوبسنده يها مدل .٨

  .لانيال فارغ التحصاشتغ يارين احمدزاده، سازمان هميا، نسريگام به گام، محمد ک ينيکارآفر .٩

١٠. http://www.businessplan.ir  

١١. http://fa.wikipedia.org  

١٢. http://www.aftab.ir  

١٣. http://www.itkar.com  

١٤. http://www.iritn.com  

١٥. http://www.donya-e-eqtesad.com  

١٦. http://www.creativity.ir  

١٧. http://karafarini.ir  

١٨. http://gostareshonline.ir  

١٩. http://www.xshop.ir  

٢٠. http://www.misaqmodiran.com   

٢١. http://٤tmu.ir  

٢٢. http://www.bashgah.net  

٢٣. http://www.daneshju.ir  

٢٤. http://www.harkat.com  

٢٥. http://www.tafda.org  

٢٦. http://www.wwwbazar.com  

 


